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 GLOSARIO 
 
Taller automotriz: es un lugar donde uno o más técnicos mecánicos 
reparan automóviles, motocicletas y otros vehículos. 
 
Plan de negocios: “es un documento en donde se describe y explica un negocio 
que se va a realizar, así como diferentes aspectos relacionados con éste, tales como 
sus objetivos, las estrategias que se van a utilizar para alcanzar dichos objetivos, el 
proceso productivo, la inversión requerida y la rentabilidad esperada”1. 
 
Kit de arrastre: es un elemento vital para las motocicletas, se encarga del 
funcionamiento de la mayoría de ellas. Este sistema se encarga de transmitir la 
potencia del motor hacia la rueda trasera, luego de pasar por la caja de cambios. 
 
Balinera: se utiliza para que una llanta este estable. 
 
Herramientas básicas: son las que se utilizan comúnmente o que tienen más usos 
que las herramientas especializadas. 
 
Ratchet:   es una herramienta que sirve para apretar o desapretar tornillos la 
característica principal es que permite bloquear un sentido de giro  
o sea esta apretando y con el selector se bloquea para desapretar. 
Herramientas especializadas: estas herramientas fueron creadas con el fin de 
colocar o quitar partes de las motocicletas. 
 
 
 
 
                                            
1 Que es un plan de negocios y cuál es su utilidad. {En línea}. {07 septiembre de 2017} disponible 
en: (www.crecenegocios.com/que-es-un-plan-de-negocios-y-cual-es-su-utilidad/ ) 
 RESUMEN 
 
En la actualidad se observa que los talleres prestan un mal servicio al cliente, en 
donde los motociclistas desconfían de los mecánico a los que les llevan a reparar 
sus motocicletas, en los talleres automotrices no se les brinda una solución completa 
al problema que presentan sus motos, al contrario se realizan trabajos a medias en 
otras ocasiones averiando partes que no necesitan ser reparas, se le instalan piezas 
de menor calidad, por esta razón el motociclista debe volver rápido al taller para 
realizar otras reparaciones. 
Es allí donde se ve la necesidad de un taller automotriz de buena calidad, donde 
enfoca su estrategia en fidelizar a sus clientes, generándoles una mayor confianza 
en su servicio, efectuando con calidad y honestidad, con ello logrando que el negocio 
obtenga una buena reputación y obtener nuevos clientes y una mayor rentabilidad. 
Pero para poder entrar a un mercado con un grado mayor de competencia, se debe 
“Estructurar  una industria (u organización de mercado) donde intervienen muchas 
empresas, cada una de ellas es pequeña en relación con la industria, prácticamente 
producen los mismos productos y ninguna es lo bastante grande para tener algún 
grado de control sobre los P”. (Elena Alfonso-Lilian Chica p.1), es por estos que para 
los empresarios se vuelve poco atractivo la idea de nueva empresa, pero para poder 
llevar a cabo el proyecto de un taller automotriz, se brindara a los clientes, calidad, 
honestidad y repuestos de buena calidad. 
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INTRODUCCIÓN 
 
El crecimiento del número de motocicletas se ha presentado de manera sostenida 
en el país durante los últimos años, esto como consecuencia principal ya que los 
motocicletas ven en las motos un medio de trabajo como los moto-taxistas (que es 
un servicio de transporte público no reglamentado y considerándolo de uso particular 
y otro tipo de actividades laborales) o simplemente como un medio de transporte 
familiar o para dirigirse a sus lugares de trabajo más económico. Con dicho 
crecimiento se realizó un estudio de factibilidad para el montaje de un taller 
automotriz y venta de insumos. Con el fin de hallar la factibilidad técnica y haber 
determinado la factibilidad administrativa y jurídica de la nueva idea de negocio. 
“La ciudad de Pereira cuenta con 472.000 habitantes durante el año 2016”2, de los 
cuales por obvias razones su medio de transporte son las motocicletas y demandan 
servicios de mantenimiento, reparación y cambio de repuestos, el Decreto 1457/1986 
nos menciona que las piezas de repuestos de los talleres de reparación automotriz, 
fija una serie de obligaciones de los talleres en relación con las piezas de repuesto: 
Todas las piezas que usen los talleres en sus reparaciones deben de ser nuevas, 
sólo con la conformidad del cliente por escrito le podrán instalar al cliente piezas 
reacondicionada. Si bien se sabe la ciudad de Pereira cuenta con diversos talleres 
que cuenta con los servicios antes mencionados, pero se observa que no se hace 
con el suficiente y necesario profesionalismo y calidad que demanda este tipo de 
vehículo; se examinó que la sociedad impone muchos desafíos entre estos la 
creación ya sea de grande, pequeña o mediana empresa que permita proyecciones 
a mediano o largo plazo, para poder lograr nuevas ideas para la prestación de 
servicios o creación de productos, lograr ser  grandes emprendedores para enfrentar 
varios ítems como  la oferta y demanda, las amenazas y debilidades que se enfrentan 
en el negocio y para ello se realizó un estudio de mercado, conocimiento de 
proveedores, certeza a la hora de imponer precios, selección de un buen equipo de 
trabajo para plantear un plan de negocios y con este minimizar gastos y costos, hallar 
                                            
2 Fuente del DANE 
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el punto de equilibrio, beneficiarse de  estrategias de mercadeo y al final del ejercicio 
se obtuvo una  proyección financiera, este estudio cubre importancia para la 
comunidad en general teniendo en cuenta que las motos son un medio de transporte 
beneficiario para todos los ciudadanos en términos de rapidez y economía. 
Pero como se mencionó anteriormente todas las personas deben de pensar en ser 
empresarios o tener en su conciencia ser emprendedores para poder lograr una 
independencia económica y una superación personal, la Ley 29 de 1990 habla sobre 
el Fomento de investigación que explica: disposiciones para el fomento de la 
investigación científica y el desarrollo tecnológico y se otorgan facultades 
extraordinarias; por eso este paso es para lograr alcanzar las metas que se 
establecen con la planeación de nuevas ideas de negocio. 
Por este motivo se considerado la importancia del montaje de un taller automotriz 
para poner en marcha ideas surgidas desde la necesidad de que se adquieren 
motocicletas y no se encuentra talleres de alta calidad y confiable, que le brinden al 
cliente una buena experiencia y quiera seguir asistiendo a dicho taller y con dichas 
visitas lograr ser viable y tener buena rentabilidad  en el mercado automotriz.  
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OBJETIVO GENERAL 
 
Realizar un estudio de factibilidad de un montaje de taller automotriz y venta de 
insumos para motos.   
 
OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
• Realizar un estudio de mercado para el servicio y reparación automotriz. 
• Elaborar la factibilidad técnica. 
• Determinar la factibilidad administrativa y jurídica de la nueva idea de Negocio. 
• Establecer la factibilidad financiera. 
 
TIPO DE INVESTIGACIÓN 
 
Descriptivo; puesto que esta investigación se centrará en conocer y describir 
variables tanto cualitativas como cuantitativas del mercado de las motos, utilizando 
conocimientos teorico-practicos para auscultar un modelo de negocio. 
 
La metodología utilizada fue OUNIDI. La cual está compuesta por tres fases: 1. Fase 
de pre-inversión 2. fase de inversión o ejecución 3. Fase de operación. 
 
INFORMACIÓN SECUNDARIA 
 
Información obtenida de las consultas documentales y bibliográficas, bases de datos 
(estadísticas). 
 
INFORMACION PRIMARIA 
 
Estudio de mercado el cual se llevará a cabo a través del trabajo de campo (encuesta 
dirigida a motociclistas, quienes serán clientes potenciales). 
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1. ESTUDIO DE MERCADO PARA EL SERVICIO Y REPARACIÓN 
AUTOMOTRIZ 
1.1. DEMANDA 
La demanda es la cantidad de un bien o servicio que la gente desea adquirir.3 
Para un taller automotriz de motos en la ciudad de Pereira o en cualquier ciudad de 
Colombia la demanda es relativamente alta, según la ANDI (Asociación Nacional de 
Empresarios de Colombia), la industria automotriz colombiana está conformada por 
la actividad de ensamble de vehículos, de producción de autopartes y de ensamble 
de motocicletas. 
Según últimas cifras del DANE (Encuesta Anual Manufacturera) esta industria 
contribuyó con el 4% del total de la producción industrial del país, del cual el 1.1% 
corresponde a la actividad de ensamble de motocicletas. 
La demanda de motocicletas ha crecido aceleradamente en la última década, y llegar 
a más de 339.670 motos vendidas al año, lo cual es un aumento cada periodo. 
 
Tabla 1 Crecimiento de venta de motos en Colombia desde el 2000 hasta el 
2015 
Año 
Producción 
Total 
Producción 
Mercado 
Nacional 
Exportaciones Importaciones 
Balanza 
comercial 
Consumo 
Aparente 
2.000 50.716 34.789 15.927 27.045 11.118 61.834 
2.001 75.997 41.111 34.886 26.414 8.427 67.525 
2.002 81.000 57.993 23.007 40.709 17.702 98.702 
2.003 32.566 23.233 9.333 52.372 43.039 75.607 
2.004 93.363 63.606 29.757 41.017 11.260 104.623 
2.005 109.333 67.262 42.071 83.159 41.088 150.421 
2.006 138.690 89.951 48.739 135.188 86.449 225.139 
Fuente: ANDI, Sector de motocicletas 
 
                                            
3 El blog Salmón. “¿Qué es la oferta y la demanda?”. {En línea}. {22 Enero de 2017} disponible en 
(http://www.elblogsalmon.com/conceptos-de-economia/que-es-la-oferta-y-la-demanda ) 
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Todo esto por la gran participación que presenta Colombia en el sector de 
ensambladores de motos, en donde, ocupa el segundo lugar solo superado por 
Brasil. 
Que permite ofrecer al mercado bajos precios para estos vehículos, cosa que las 
familias colombianas han visto como una opción de sustituir el deficiente transporte 
público de sus ciudades, y Pereira se ha convertido en un atractivo para las 
motocicletas viendo así la necesidad de un taller de motos automotriz por el gran 
volumen de motos que se encuentran rodando en dicha ciudad. 
 
Tabla 2 Motocicletas matriculadas en el Municipio de Pereira 
Fuente: Instituto Municipal de Transito de Pereira  
 
“La composición del mercado respecto del origen de las motocicletas en Colombia 
en 2015, reporta un 89% de motocicletas ensambladas y un 11% de motocicletas 
nuevas importadas.”4 
 
 
                                            
4 ANDI-Asociación Nacional del Empresario de Colombia “Sector Motocicletas”. {En línea}. {Enero 
06 de 2017}. Disponible en: ( www.andi.com.co/cinau)   
Año Motocicletas Matriculadas 
2004 1553 
2005 3823 
2006 6705 
2007 5359 
2008 2783 
2009 1586 
2010 601 
2011 966 
2012 3470 
2013 5142 
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Tabla 3 Crecimiento de venta de motos en Colombia desde 2000 hasta el 2015 
Año 
Unidades 
Producción 
Mercado Nacional 
Importaciones Consumo Aparente 
2000 53.490 4.038 57.528 
2001 53.497 5.710 59.207 
2002 71.313 8.509 79.822 
2003 89.199 9.990 99.189 
2004 150.943 13.287 164.230 
2005 248.741 31.376 280.117 
2006 388.678 57.942 446.620 
2007 406.324 74.363 480.687 
2008 381.598 49.590 431.188 
2009 304.309 21.108 325.417 
2010 373.620 19.820 393.440 
2011 508.989 21.315 530.304 
2012 554.484 43.164 597.648 
2013 620.837 40.012 660.849 
2014 652.293 44.257 696.550 
2015 603.346 75.548 678.894 
Fuente: ANDI, Sector de motocicletas 
 
Dado que en Colombia se están ensamblando cada día más motocicletas, el 
consumo se ha vuelto mayor, para generar una gran demanda y que se vea la 
necesidad de Taller Automotriz para poder responder a las necesidades de los 
motociclistas. 
 
 
 22 
 
Gráfica 1. Consumo aparente de motocicletas en Colombia 2000-2015 
 
Fuente: ANDI, Sector de motocicletas 
 
A continuación se presentan las cifras de matrículas de motocicletas, según 
información del RUNT. 
 
Tabla 4 Matricula de motocicletas 
Año 
Matrículas de 
Motocicletas 
Variación 
2011 510.698 
10,69% 
2012 565.304 
2013 620.274 9,72% 
2014 658.752 6,20% 
2015 661.352 0,39% 
Fuente: RUNT 
 
“El 44,24% del total de motocicletas registradas en el 2015 se encuentran en el 
segmento según cilindraje de 111 – 135 centímetros cúbicos, seguido de las 
motocicletas de cilindraje de 0 – 110 cc, lo que evidencia que este vehículo automotor 
es utilizado en la mayoría de los casos como una solución a la movilidad de las 
familias colombianas y como herramienta de trabajo, convirtiéndose en la principal 
fuente de ingresos. El segmento de 136 – 150 cc corresponde al 13,48% del total de 
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motos registradas, seguidos por el segmento de motocicletas con cilindraje superior 
a 151 CC.”5 
 
Gráfica 2. Participación de matrículas de motocicletas por segmento 2011-2015 
 
Fuente: ANDI, Sector de motocicletas 
 
“Bogotá y Medellín continúan siendo las ciudades con mayor cantidad de 
motocicletas registradas, con una contribución del 9,95% y el 8,04% 
respectivamente.”6  Pero la región del Eje Cafetero, que es la que se necesita para 
dicho proyecto cuenta con una contribución del 4,10%, lo que hace muy favorable 
para el taller de motos dado que Pereira no es una ciudad tan grande y se ve un gran 
volumen de motocicletas rodando por la ciudad. 
 
Tabla 5. Participación de matrículas por región 2015 
 
Fuente: ANDI, Sector de motocicletas 
                                            
5 ANDI-Asociación Nacional del Empresario de Colombia “Sector Motocicletas”. {En línea}. {Enero 
06 de 2017}. Disponible en: (http://www.andi.com.co/cinau)   
6 Ibíd. , sinopsis 
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1.1.1. Servicio de taller 
Es importante conocer el sector y su evolución, su participación en las economías, 
tanto locales como internacionales, y así hallar nuevas soluciones que puedan suplir 
las necesidades que no se están supliendo o mejorar las que exista, obteniendo así 
una ventaja competitiva frente a las empresas con las que estamos compitiendo. 
  
(…) los servicios, también, han sido definidos por las características       propias 
de los resultados de su actividad; es decir, son intangibles, no poseen una 
cualidad de exterioridad, no pueden mantener en inventario, hay simultaneidad 
entre producción y consumo, existe alta heterogeneidad, dificultad de 
estandarización y comúnmente es visto como un acto o un proceso más que 
un resultado dado. (Rivera Rodríguez, 2012, p.36) 
 
Dado que Pereira cuenta con 472.000 habitantes se ve resaltado el gran uso de 
moto, se requiere de talleres especializados para el mantenimiento y el buen uso y 
personalización de dicho medio de transporte. Los principales servicios serán: Kit 
de arrastres, cambio balineras rueda, carga batería, eje tijera, eje ruedas, manubrio, 
tacómetros, cambio guayas, cambio bombillos, gato central, lateral, resortes, 
tensión cadena, suspensión trasera, suspensión delantera, frenos, caja, caja y 
motor, enderezada chasis, pintura, carburador, filtro, bujía, válvulas, cambio 
empaques, cambio anillos, pito, direccionales, luz stop, farola,  comandos, bobinas. 
 
           El sector de los servicios prestados a las empresas excepto servicios 
financieros e inmobiliarios cumple un papel muy importante dentro de la 
economía nacional pues hace referencia a los principales proveedores de las 
empresas nacionales y que generan importantes ingresos para la economía del 
país. (Sánchez de los Ríos, 2011, p.3) 
 
1.1.2. Tipos de insumos 
Los insumos que conformaran este plan de negocio son diferentes artículos que van 
destinados al sector de las motocicletas, entre ellos se encuentran de productos y 
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servicio que se puede organizar en: reparaciones, repuestos, accesorios, y 
herramientas necesarias para realizar un buen trabajo. 
 
1.1.2.1. Herramientas básicas 
Se denominan de esta forma porque sirven para la reparación y mantenimiento de 
cualquier clase de motocicleta. Cada Taller Automotriz debe poseer un conjunto de 
herramientas que le permita hacer una labor ágil y oportuna. 
• Destornilladores de estrella 3/8 a ¼ 
• Destornilladores de pala 3/8 a ¼ 
• Martillo de bola 2 Lbs 
• Martillo de pasta 2 Lbs 
• Centro punto 3/8 
• Lima plana de 6” 
• Lima media cana de 6” 
• Alicate de presión (hombresolo) de 10” 
• Cortafrío de 6” 
• Alicates 
• Pinzas para pin candado externo 
• Pinza para pin candado interno 
• Destornillador de impacto 
• Calibrador de laminillas 
• Herramientas de medición (micrómetros, torquimetros y calibrador pie de rey) 
• Juego de llaves Bristol de 2-8 mm 
• Juego de llaves boca fija de 6 a 22 mm 
• Juego de llaves de estrella 6 a 22 mm 
• Juego de llaves mixtas de 6 a 27 mm 
• Llave de bujías 
• Cepillo de alambre 
• Llave de torque 
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1.1.2.2. Equipos del taller 
Son los necesarios en el taller, para realizar todo tipo de reparaciones efectivamente. 
• Engrasadora manual 
• Taladro de ½” 
• Juego de brocas de 1 a 14 mm 
• Extensiones de ½ y 3/8”  
• Ratche 
• Miltimetro 
• Cargador de baterías 6 y 12 voltios 
• Extensión eléctrica de 20 metros 
• Densímetro 
• Compresor  
• Pistola neumática 
• Juego de embudos 
• Probeta platica de 1000 c.c. 
• Remachadora manual 
• Linterna 
• Cautín 150 w 
• Calibrador pi de rey de 8” 
• Juego de botadores y cinceles 
• Juego de copas cuadrante de ½” 
• Juego de copas cuadrante de 3/8” 
• Llave de expansión de 10” 
• Valvular para inflar llantas 
• Cocas plásticas para lavar piezas 
• Brochas de 2” 
• Juego de tarrajas de 6 a 22 mm 
• Equipo de soldadura 
• Pistola para pintura 
• Aceitera manual de 250 ml 
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• Medidor  presión de llantas  
 
1.1.2.3. Herramientas especializadas 
Estas herramientas se caracterizan por que están diseñadas para cumplir con una 
función especial o específica y su diseño se basa en una sola pieza. 
 
1.1.2.3.1. Set de ajuste de radios para rines 
Son el pulmón principal del Taller Automotriz, de estas depende hacer y lograr una 
buena labor. 
Se utiliza para apretar o aflojar os radios en la mayoría de las ruedas de motocicletas. 
Nueve llaves intercambiables con mediadas de: 
Características y ventajas 
• 5,2mm, 5,4mm, 5,6mm. 
• 5,8mm, 6,0mm, 6,2mm. 
• 6,4mm, 6,6mm, 6,8mm. 
 
Ilustración 1. Set de ajuste de radios para rines 
Fuente: Autos Tools LTDA 
1.1.2.3.2.  Tensor de cadena 
Esta herramienta está diseñada para trabajar en cadenas de transmisión de 
motocicletas y ATV´s. 
Se adapta al tamaño de las siguientes cadenas: 428, 520, 525,528 y 530. 
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Facilitando la extracción o la instalación de los pasadores de la cadena o del eslabón 
de unión. 
 
Fuente: Autos Tools LTDA 
 
1.1.2.3.3.  Juego de Ganchos Para Extracción de Sellos Para Motos (4 piezas) 
Consta de cuatro ganchos con mango suave de 9.25" de largo. 
Son resistentes, con puntas de acero inoxidable, con una variedad de formas en las 
puntas diseñadas para marcar o retirar los anillos de seguridad y otros tipos de sellos 
o retenedores. 
El diseño del mango es ergonómico y se ajusta correctamente a la mano, lo que 
facilita la manipulación de la herramienta. Multi-uso alinea, perfora, limpia y elimina 
sedimentos como guarda polvos de eje y similares. 
Incluye un eje estriado que permite un buen agarre con las manos aun engrasadas 
o con aceite. 
 
Ilustración 2. Juego de Ganchos Para Extracción de Sellos Para Motos (4 piezas) 
Fuente: Autos Tools LTDA 
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1.1.2.3.4. Juego de Extractores Para Volante de Moto 
 
Desarrollado para diferentes tipos de motocicletas y ATV's fabricadas en acero de 
alta calidad y empacadas en un práctico estuche de plástico termo formado. 
Trabaja en varias marcas como Honda, Suzuki, Kawasaki, Yamaha, Ducati entre 
otras. Motos de calle y de competencia. 
 
Ilustración 3. Juego de Extractores Para Volante de Moto 
 
 
Fuente: Autos Tools LTDA 
 
1.1.2.3.5.  Brocha Para Cadena de Motos 
 
Se utiliza para limpiar y lubricar diferentes tamaños de cadenas de motocicleta, 
ATV´s y otras maquinarias. 
El cepillo se ajusta a lo ancho de la cadena. 
Ilustración 4. Brocha Para Cadena de Motos 
 
Fuente: Autos Tools LTDA 
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1.1.2.3.6. Extractor de Válvulas Para Motocicletas 
 
El ajusta válvulas para motocicletas contiene 3 llaves (8, 9, 10mm) y 3 ajustadores 
(tipos tornillo y cuadro 3 y 4mm). 
Intercambiando ajustadores y llaves produce 9 diferentes combinaciones. Ideal para 
la mayoría de marcas y modelos de motocicletas, ATVs y ATCs. Aplicaciones: 
HONDA, Todos loa ATC's y motocicletas con motores de 4 ciclos y ajustadores de 
tipo tornillo. YAMAHA; SR 185/250, XT/TT250, XS400, ST185. SUZUKI; Todos los 
ATV's 4 ciclos y motocicletas con ajustadores tipo tornillo. 
Cualquier ajustador 8, 9 o 10nmm con tuerca de ajuste y ajustadores 3 o 4mm con 
cuadro ranurados. 
Ilustración 5. Extractor de Válvulas Para Motocicletas 
 
 
Fuente: Autos Tools LTDA 
 
 
 
1.2. OFERTA 
“La oferta es la cantidad de bien o servicio que el vendedor pone a la venta”7 para el 
Taller de Motos Automotriz manejaremos una oferta competitiva que es: “aquella en 
la que los productores o prestadores de servicios se encuentran en circunstancias 
de libre competencia, sobre todo debido a que son de gran cantidad de productores 
o prestadores del mismo artículo o servicio, que la participación en el mercado se 
determina la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen al consumidor.8 Para llegar 
                                            
7 El blog Salmón. “¿Qué es la oferta y la demanda?”. {En línea}. {22 Enero de 2017} disponible en 
(www.elblogsalmon.com/conceptos-de-economia/que-es-la-oferta-y-la-demanda ) 
8 Economía. “Tipos de oferta”. {En línea}. {22 Enero de 2017} disponible en 
(www.magdalaeconomia.blogspot.com.co/2010/09/tipos-de-oferta.html) 
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la conclusión de que el mercado será de buena calidad, buen precio y un buen 
servicio, se hizo mediante un estudio de campo el cual se realizó estando todo un 
día en un taller automotriz de motos el cual nos ayudó a determinar cuál es el servicio 
por el cual visitan con frecuencia los taller de motos y estos se determinó que entre 
estos está el cambio de luces y el cambio de aceite; con el cual logramos obtener 
buena oferta al momento de iniciar labores, dado que el cambio de aceite es un 
producto de alto valor que nos deja una mayor rentabilidad y las luces por ser una 
visita más frecuente deja un alto grado de rentabilidad. La ciudad de Pereira cuenta 
con muchos talleres de motos que los podemos ubicar en diferentes barrios y 
sectores de la ciudad, siendo así una gran competencia, pero lo que se busca es ser 
un taller reconocido, que al momento de hacer una búsqueda por la web salga el 
nombre de dicho taller como lo son los talleres: “Motocordillera Yamaha JAE, 
Industria Colombiana de Motocicletas Yamaha S.A, Kawamotos, Motos Pereira, 
Moto Express”9; que son talleres reconocidos en la ciudad pero que también son 
reconocidos por marcas de motocicletas, es, decir son de buena procedencia y son 
talleres legales, con estos talleres se tiene una gran competencia, pero para competir 
hacia ellos, se brinda un servicio de buena calidad, buenos insumos (repuestos) y 
ubicado en el Barrio Cuba que es un sector donde se evidencia el gran flujo de 
motocicletas, ya que el taller va a estar ubicado muy cerca de la avenida principal. 
Para determinar los porcentajes de aceptación del servicio, ubicación y costos, se 
realizó una encuesta a la comunidad motera la cual nos mostrara los índices de 
factibilidad para llevar a cabo dicho proyecto. 
 
1.2.1. Aceptación del servicio y/o taller 
En el macro entornó el sector y subsector de la economía al que pertenece este 
proyecto en la “Clasificación Industrial Internacional Uniforme de todas las 
actividades económicas (CIIU) es la clasificación internacional de referencia de las 
actividades productivas. Su objetivo principal es proporcionar un conjunto de 
categorías de actividades que puedan utilizarse para la recopilación y presentación 
                                            
9 Paginas amarilla. “Talleres de motocicletas en Pereira”. {En línea}. {22 Enero de 2017} disponible 
en (www.paginasamarillas.com.co/pereira/servicios/talleres-de-motocicletas)  
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de informes estadísticos de acuerdo con esas actividades. Asimismo se desagrega 
en dos clases la venta de motocicletas y sus partes, y el mantenimiento y reparación 
de las mismas: 4541, «Comercio de motocicletas y sus partes, piezas y accesorios», 
y 4542, «Mantenimiento y reparación de motocicletas y sus partes, piezas y 
accesorios».”10 
Este entorno llega a ser altamente competitivo, debido a la cantidad de talleres 
autorizados y los que aún no están autorizados en el mercado. Siendo así que 
muchas personas eligen hacer sus reparaciones y mantenimiento de las 
motocicletas, en talleres con muy mala calidad, no solo porque piensan que los 
talleres autorizados son más costosos, sino porque desconocen el alcance del 
servicio, la garantía y el respaldo de los talleres autorizados.  
Gracias a los medios tecnológicos, se puede tener las herramientas, mapas y 
diagramas de cada modelo de motocicleta, lo cual beneficia la prestación del servicio 
en cuanto a rapidez, costo, calidad y garantía.  
Por otro lado, el transporte se ha convertido en una necesidad primaria para muchas 
familias colombianas. El trasporte en motocicleta es elegido por personas desde el 
estrato 1 al estrato 5. 
 
Tabla 6 Estrato socio-económico 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
                                            
10 Clasificación Industrial Internacional Uniforme de todas las Actividades Económicas- “CIIU Rev.4 
A.C” ”. {En línea}. {Enero 07 de 2017}. Disponible en: 
(www.dane.gov.co/files/nomenclaturas/CIIU_Rev4ac.pdf )   
 
ESTRATO # DEPERSONAS PARTICIPACION 
1 5 1,9% 
2 48 18,0% 
3 81 30,3% 
4 104 39,0% 
5 29 10,9% 
Total 267 100,0% 
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Gráfica 3. Estrato Socio-Económico 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Por esta razón el desarrollo del proyecto no se verá afectado, ya que estará ubicado 
en el seno de la ciudad que sería el Barrio Cuba, que es un barrio muy conocido por 
todos los pereiranos y recibiendo clientes de otra parte de la ciudad como serían los 
de Dosquebradas.   
 
Tabla 7 Lugar de Residencia 
Fuente: Elaboración Propia 
 
1,9%
18,0%
30,3%
39,0%
10,9%
1 2 3 4 5
RESIDENCIA # DE PERSONAS PARTICIPACIÓN 
Cuba 85 31,84% 
Dosquebradas 59 22,10% 
Pereira 123 46,07% 
Total 267 100,00% 
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Gráfica 4. Lugar de residencia 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En el presente estudio se describe como se realizó la identificación del entono 
específico al cual estará enfocado el negocio, así como el reconocimiento de las 
principales causas de ingreso de las motocicletas al taller de servicios. 
Se realizaron encuestas en las instalaciones del taller, a los clientes y afuera de ellas, 
a usuarios de motocicletas, con el fin de conocer la satisfacción de los futuros clientes 
con los servicios prestados en los centros de servicios actuales. 
La gran cantidad de motocicletas en la zona urbana, hace que se presenten diversos 
problemas en ellas de manera continua; entre estos daños, están los cambios de 
aceites, carburador, recarga de batería o cambio de batería, kit de arrastre, etc. 
 
 
 
 
 
31,84%
22,10%
46,07%
Cuba Dosquebradas Pereira
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Tabla 8 Cambio de repuestos o mantenimiento 
REPUESTOS # DE PERSONAS PARTICIPACION 
Batería 18 6,74% 
Bujías 15 5,62% 
Cambio de aceite 113 42,32% 
Carburador 24 8,99% 
Filtros 32 11,99% 
Kid arrastre 31 11,61% 
Luces 34 12,73% 
Total 267 100,00% 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Gráfica 5. Cambio de repuestos o mantenimiento 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Bateria; 6,74%
Bujias; 5,62%
Cambio de aceite; 
42,32%
Carburador; 8,99%
Filtros; 11,99%
Kid 
arrastre; 
11,61%
Luces; 
12,73%
Bateria Bujias Cambio de aceite Carburador Filtros Kid arrastre Luces
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1.2.2. Ubicación  
Las motocicletas son fundamentales en el desarrollo de la sociedad y la economía 
colombiana porque son asequibles, económicas, prácticas y eficientes, se han 
convertido en parte fundamentales de la vida de muchas personas para y su trabajo 
y sobre todo de las clases menos favorecidas. El desarrollo de este sector ha 
generado en el país múltiples impactos positivos tales como la generación de empleo 
altamente calificado; la transferencia de tecnología; el desarrollo y la consolidación 
de un clúster de más de 60 pequeñas y medianas empresas productoras de partes 
y piezas en el país; así como el fortalecimiento de redes de distribución y comercio 
en todo el territorio nacional superior a 5000 establecimientos, entre concesionarios, 
almacenes de repuesto y talleres de mantenimiento, tanto en municipios rurales 
como urbanos. Independientemente de que el sector sea de gran oferta con referente 
a taller automotriz, se evidencia que la competencia es muy alta ya que en una sola 
cuadra se pueden encontrar alrededor de cinco taller que se dedican a lo mismo y 
estos tiene buena clientela, algunos con herramientas más especializadas porque 
llevan más tiempo en el campo automotriz. 
En este mercado se puede predecir poca amenaza de entrada de nuevos 
competidores; teniendo en cuenta que para prestar un servicio de mantenimiento, se 
tiene que realizar una alta inversión de recursos financieros para ser competitivo; se 
debe contar con mecánicos calificados y que gocen de buen prestigio para captación 
de clientes. 
 
1.2.3. Costos  
Debido a la oferta que se tiene de los talleres automotrices, se debe comprender que 
la competencia nos abre las variables para crecer como empresa, lo que conlleva a 
tener una clase de costos; como por ejemplo a la hora de mostrar el producto y el 
servicio que se presta a los diferentes clientes. 
Para ello se tendrá como estrategia una clasificación de costos para poder entrar con 
la competencia y ser competitivos en el mercado. 
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1.2.3.1. Costos de distribución 
Este será el costo que nos lleve a trasladar el producto final al consumidor, es decir, 
ofrecerles a nuestros clientes ofertas, descuentos y un buen servicio para tener cada 
vez más clientela. 
 
1.2.3.2. Costos controlables 
“Se denominan de esta manera debido a que surgen como resultado de una decisión 
deliberada por parte de los niveles jerárquicos superiores de una empresa”.11 Por 
esta razón se pretende hacer un plan estratégico para con ellos hacer que el taller 
automotriz crezca con su personal y brindar un mejor servicio y poder atender más 
mostos, ya que la competencia tiene un mayor personal que con el que vamos a 
empezar nosotros, lo que nos obliga a ser más competitivos y crecer. 
 
1.2.3.3. Costos directos 
Entre estos tendremos nuestro costo directo que no lo ofrece la oferta y la demanda 
del taller de motos que es el mantenimiento, reparación y venta de insumos, que es 
el enfoque esencial y para lograr un costo directo de buena calidad dependeremos 
de los proveedores que nos hagan llegar buenos insumos y a buen valor para lograr 
ofrecer buenos precios a los clientes y así seguir construyendo el producto. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                            
11 “Tipos de costos”. {En línea}. {07 Junio de 2017} disponible en: (www.tiposde.org/empresas-y-
negocios/143-tipos-de-costos/ ) 
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2. PLANTEAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
2.1. INFORMACIÓN CORPORATIVA 
“La información corporativa tiene como primer objetivo trasmitir a terceros los 
efectos del comportamiento empresarial, es decir, dar cuenta de la situación por la 
que se atraviesa y de los resultados en cada momento.”12  
2.1.1. Misión 
Dar soluciones fiables y duraderas a las incidencias mecánicas surgidas en las 
motocicletas. Mantenerlas en estado de buen uso, respetando siempre el criterio de 
nuestros clientes, así como orientarles y asesórales de forma profesional y experta, 
con el fin de que puedan tomar decisiones acertadas con respecto a su motocicleta. 
El conocimiento profundo de las tecnologías, nuestra amplia oferta de servicios, la 
calidad de nuestro trabajo y la comunicación constante con nuestros clientes son los 
elementos claves que nos diferencia de otras organizaciones y los que nos 
garantizaran el éxito. 
2.1.2. Visión 
Ser reconocidos por el mercado, entre los colegas del sector o nuestros 
competidores como expertos en talleres automotrices. 
                                            
12 Hacia una normalización de la información corporativa. “Jose Luis Lizcano”. {En línea}. {28 Mayo 
de 2017} disponible en 
(www.telos.fundaciontelefonica.com/telos/articulocuaderno.asp@idarticulo=11&rev=79.htm) 
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Queremos ser el taller de preferencia para nuestros clientes, nuestros empleados y 
nuestros proveedores, tanto como actuales y futuros. 
2.1.3.  Valores 
Como empresa de servicios nuestros valores corresponde a la satisfacción de 
nuestros clientes y son ellos, junto con nuestros colaboradores, los que constituyen 
el fundamento de los valores, valores que nos reafirman y nos diferencian de 
nuestros competidores. 
Desarrollamos nuestras actividades teniendo en cuenta los siguientes valores: 
seriedad, credibilidad y confianza en nuestras relaciones internas y externas. 
• Una organización es el retrato de sus integrantes; escuchamos, entendemos 
y valoramos a nuestros clientes, compañeros, socios y proveedores. Nos 
relacionamos con respeto y sabemos que la imagen que trasmitimos es la 
imagen de la empresa. 
• La comunicación nos brinda de forma permanente elementos útiles, 
amigables. Claro y responsables en nuestras relaciones tanto internas como 
externas, comunicándonos con transparencia y sin generar falsas 
esperanzas. 
El trabajador como parte esencial de la empresa y por encima de todo como 
persona. 
• Procuramos condiciones laborales dignas que favorezcan la seguridad, la 
salud laboral y el desarrollo humano y profesional de nuestros empleados. 
• Reconocemos el esfuerzo y la dedicación en el desarrollo de nuestro 
trabajo. 
• Nuestros colaboradores son los principales responsables de que el cliente 
vuelva al taller. 
Satisfacción del cliente, calidad y servicio. 
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• Apostamos estratégicamente por la calidad y el servicio en todas nuestras 
intervenciones y en todos los ámbitos de la empresa; para nuestros productos, 
para nuestros clientes, para nuestros procesos y para nuestros proveedores. 
• Tan importante es la calidad de la reparación como la calidad en el trato con 
el cliente. 
Formación profesional y personal adecuada. 
• Luchamos continuamente para mejorar nuestro rendimiento y cumplir 
nuestros desafíos en el entorno de alta tecnología. 
• El conocimiento es la herramienta que nos convierte en expertos y esta 
herramienta nos permite ir adaptándonos a las necesidades del mercado y su 
continua evolución tecnológica. 
2.1.4. Políticas de calidad  
Permanentemente buscamos cubrir de manera satisfactoria las expectativas de 
nuestros clientes, a través de una atención personalizada y un mejoramiento 
continuo de los procesos que se desarrollan dentro de la organización. Para ello, 
contamos con un equipo de trabajo competente e idóneo y una estructura tecnológica 
eficiente, factores que confluyen en el suministro de un servicio de alta calidad, que 
permitan la permanencia y sostenibilidad de la empresa en el tiempo. 
2.2. ANÁLISIS ESTRATÉGICO 
2.2.1. Análisis DOFA 
“El análisis DAFO, también conocido como análisis FODA o DOFA, es una 
herramienta de estudio de la situación de una empresa o un proyecto, analizando 
sus características internas (Debilidades y Fortalezas) y su situación 
externa (Amenazas y Oportunidades) en una matriz cuadrada. Proviene de las siglas 
en inglés SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities y Threats).”13  
                                            
13 Joaquín Casanovas Sanz. “Cómo debe ser el análisis antes de tomar una decisión importante”. {En 
línea}. {03 Junio de 2017} disponible en (www.bluelawmarket.com/analisis-antes-de-tomar-una-
decision-importante-1-de-2/)  
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“Es una herramienta para conocer la situación real en que se encuentra una 
organización, empresa o proyecto, y planear una estrategia de futuro.14” 
Si conocemos nuestras debilidades, sabemos de qué somos capaces y de que no. 
Nos permite ser objetivos lo que nos evita asumir riesgos que luego no podamos 
cubrir. Adicionalmente, si conocemos cuales son nuestros puntos débiles, sabremos 
qué es lo que necesitamos mejorar. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                            
14 Elaboración de un análisis DAFO en organizaciones de transportes “Ministerio de Fomento de España” ”. 
{En línea}. {03 Junio de 2017} disponible en (www.fomento.es/NR/rdonlyres/286FB432-2D3C-4596-
94B3-1B2D96AF526D/19424/IVA3.pdf)  
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Tabla 9 Análisis DOFA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: elaboración propia
 
DEBILIDADES 
- Tenemos una débil imagen en el mercado porque es 
un nuevo taller. 
- Desconocimiento de proveedores. 
- Salarios bajos. 
OPORTUNIDADES 
- Podremos desarrollar nuevos servicios y mejorar el 
actual para atender necesidades de los clientes. 
- Tenemos posibilidad de mejorar nuestros costos de 
acuerdo al incremento de nuestros clientes. 
- Competencia sin valor agregado a clientela. 
- Motocicletas como cultura de vida. 
FORTALEZAS 
- El plazo de entrega es menor que la 
competencia. 
- Alto nivel de competencia. 
- Tenemos tecnología adecuada para los 
mantenimientos.  
- Contamos con la estructura necesaria para 
desarrollar el negocio.  
- Conocemos perfectamente el mercado 
automotriz 
- Mano de obra calificada. 
AMENAZAS 
 
- Bajos precios de la competencia. 
 
- Rigidez de horarios de la competencia 
 
- La competencia con representación de 
concesionarios. 
 
-La competencia podría adquirir nuestra forma de 
trabajo. 
 
DOFA 
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2.3. Organigrama 
 
 
Fuente: elaboración propia 
 
El taller de motos será una empresa en búsqueda de talentos, la idea de negocio al 
inicio de su trayectoria es la búsqueda de tres socios fundamentales como lo son 
los dos mecánico y el electricista, es por esta razón que en el comienzo del taller de 
motos automotriz solo se hable de 4 empleados, ya que en el primer año se busca 
conformar un equipo sólido y confiable de trabajo, a futuro se puedan convertir en 
los jefes de sus respectivas áreas, y sean los encargados de la selección de nuevos 
miembros y así ir creciendo juntos.  
Es por esto que en el primer año la empresa contara: con un gerente que será el 
encargado de toda la parte administrativa y comercial de la compañía, una vendedor 
que será apoyo para el gerente en sus tareas y además a los mecánicos con 
respecto a la atención y manejo de programación de citas para los clientes, y de ahí 
desprenden los mecánico y un electricista que serán los encargados de la 
prestación del servicio requerido por el usuario y por ultimo un asesor fiscal externo 
a la empresa que brindara la asesoría y el apoyo para la elaboración de los estados 
financieros y todo con respecto a los temas fiscales. 
GERENTE
MECANICO 1 MECANICO 2 ELECTRICISTA 
VENDEDOR
REVISOR 
FISCAL
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3. FACTIBILIDAD TÉCNICA 
3.1. INFRAESTRUCTURA 
“Una infraestructura es el conjunto de elementos o servicios que están considerados 
como necesarios para que una organización pueda funcionar o bien para que una 
actividad se  desarrolle efectivamente.”15 
 
3.1.1. “El taller automotriz: la infraestructura 
El local es sólo el chasis de un buen taller, para tener un mejor manejo de clientes 
es necesario que el taller ciertos requerimientos para su buen funcionamiento:  
3.1.1.1. Un estacionamiento 
Preferiblemente que sea cubierto y este dentro del mismo taller y con espacio para 
las menos cuatro unidades. Ya que entre más motocicletas puedan ingresar al 
establecimiento mayor serán los ingresos. 
3.1.1.2. Herramientas 
La parte más importante del local. No sólo hay que contar con un buen número de 
ellas, sino además con aparatos de diagnóstico eléctrico, un surtido de autopartes 
y refacciones, aceite y lubricantes.  
3.1.1.3. Los proveedores  
Hay un necesario flujo de provisiones que hace posible el trabajo de un taller de 
mecánica automotriz. Se necesitara desde implementos para el trabajo 
(herramientas y autopartes) hasta aceites, lubricantes, limpiadores. Esto desde 
luego significa gastos, la mayor amenaza para cualquier negocio.”16 
                                            
15Definición ABC “Infraestructura”. {En línea}. {Enero 07 de 2017}. Disponible en: 
(www.definicionabc.com/general/infraestructura.php )   
16  Autos Soportes “Como Montar tu Propio Taller de Mecánica Automotriz” {En línea}. {Enero 07 de 
2017}. Disponible en: (www.autosoporte.com/blog-automotriz/item/319-como-montar-tu-propio-
taller-de-mecanica-automotriz ) 
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Por ellos nuestros proveedores son personas confiables que nos darán los 
productos de buena calidad, para tener satisfechos a nuestros clientes, entre los 
proveedores podemos destacar: 
• Rotorcail S.A.S 
• DUNA S.A 
• Distrimotos (German Gaviria y CIA LTDA) 
• E & A COMERCIALIZADORA 
• Lubricastes Indumootor 
• Casa Loper 
Son nuestros proveedores más destacados y confiables en el ámbito automotriz. 
3.2. PERSONAL 
3.2.1. Mecánico 
“Los mecánicos de motocicletas realizan los servicios técnicos y de reparación de 
motocicletas, desde motos de ciudad hasta motos con altas prestaciones. El tipo de 
trabajo realizado por los mecánicos de motocicletas depende del tamaño de la 
empresa para la que trabajan. En un concesionario grande, pueden pasar todo su 
tiempo en un taller o en el garaje. En una tienda especializada pequeña, también 
pueden dedicar parte de su tiempo a la venta de motos y accesorios y a la atención 
al cliente”.17  
Por esto la parte fundamental de nuestro negocio son los mecánicos porque ellos 
nuestros clientes depositan su confianza y así nos hacen llegar nueva clientela, para 
ellos tendremos tres mecánicos cada uno con su equipo de trabajo para que sea un 
trabajo efectivo y de buena calidad; las funciones de dichos mecánicos serán:  
a) Gestionar el servicio y atender al cliente. 
b) Reparar los sistemas eléctricos y electrónicos de las motocicletas. 
                                            
17 Mecanico de motocicletas {En línea}. {Abril 30 de 2017}. Disponible en: 
(www.educaweb.com/profesion/mecanico-motocicletas-93/) 
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c) Diagnosticar, reparar y mantener sistemas de encendido y alimentación de 
combustible. 
d) Diagnosticar, reparar y mantener el motor y sus componentes. 
e) Diagnosticar, reparar y mantener el sistema de frenos. 
f) Diagnosticar, reparar y mantener sistemas de dirección.  
g) Reparar y mantener sistemas de suspensión t amortiguación. 
h) Reparar y mantener sistemas arranque y carga. 
i) Organizar y gestionar el taller para la prestación de los servicios de mantenimiento 
y/o reparaciones de todos los sistemas de las motocicletas en general.  
3.2.2.  Vendedor 
El vendedor que será un gran apoyo para los mecánicos, ya que con la ayuda de 
dicha persona, tendrán todos los insumos necesarios para el buen mantenimiento y 
desarrollo de las reparaciones de las motocicletas.  
Las funciones del vendedor y los conocimientos que tenga este son muy 
importantes, ya que si es una persona que no tiene conocimientos de repuestos, 
aceites y/o lubricantes o de términos técnicos no podrá desempeñar de buena 
manera su labor y hará que los mecánicos disminuyan su labor. Para ellos será 
necesario: 
a) Responsable de la venta de repuestos. 
b) Atender solicitudes o requerimientos de cotizaciones de repuestos y órdenes de 
compra. 
c) Proporcionar precios, disponibilidad y alternativos de los repuestos solicitados por 
los clientes o mecánicos. 
d) Proporcionar soporte técnico de repuestos a los clientes y mecánicos. 
e) Proporcionar información sobre promociones de repuestos y nuevos servicios que 
el taller brinde. 
f) Realizar todo el proceso de venta de repuestos, desde la generación del pedido 
hasta la facturación.  
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3.2.3. El personal y los servicios 
Montar un taller de mecánica automotriz no es algo que se pueda hacer a solas: se 
requiere a) socios e inversores para adquirir y montar la infraestructura, b) personal 
administrativo, mecánicos y ayudantes, c) proveedores de refacciones y 
aditamentos, d) servicios de promoción y publicidad. Desde el financiamiento que 
vas a necesitar hasta las mecánicas que usarás para promover tus servicios y darte 
a conocer por quien los necesita, son temas que debes prever antes de la existencia 
física de tu negocio.”18 
3.3. MUEBLES Y EQUIPOS 
En general una tienda o un Taller de Moto Automotriz no presentan grandes 
condiciones de ubicación por lo que es perfectamente trasladable a cualquier ámbito 
geográfico.  
Para llevar a cabo un buen plan de negocio es necesario contar con todos los 
insumos necesarios, entre ellos tener los muebles y enseres adecuados, los equipos 
y herramientas; para poder brindarles a los clientes un buen servicio y que se vayan 
satisfechos con dicho servicio.  
3.3.1. Mesa de trabajo 
 
La cual se utiliza para desarmar motores, lubricarlos, poner piezas necesarios para 
un mejor funcionamiento. 
 
 
 
 
                                            
18 Autos Soportes “Como Montar tu Propio Taller de Mecánica Automotriz” {En línea}. {Enero 07 de 
2017}. Disponible en: (www.autosoporte.com/blog-automotriz/item/319-como-montar-tu-propio-
taller-de-mecanica-automotriz ) 
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Ilustración 6. Mesa de trabajo 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: elaboración propia 
3.3.2. Pulidora 
Se utiliza para pulir cualquier insumo que sea necesario. 
Ilustración 7. Pulidora 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
3.3.3. Compresor  
Se utiliza para dar aire a las pistolas. 
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Ilustración 8. Compresor 
Fuente: Elaboración Propia  
 
3.3.4. Instalaciones para aire comprimido 
Ilustración 9 Instalaciones para aire comprimido 
 
 
 
 
 
 
• Banquitos para desarmar motores 
Banquitos para desarmar motores. 
Fuente: Elaboración Propia  
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3.3.5. Banquito para desarmar motores 
Ilustración 10 Banquito para desarmar motores 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
3.3.6. Tablero de herramientas 
Ilustración 11 Tablero de herramientas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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3.3.7. Extractor de aceite 
Funciona para sacarle el aceite quemado o malo a las motos y por este mismo se 
le vierte el aceite nuevo. 
Ilustración 12 Extractor de aceite 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
3.4 UBICACIÓN  
3.4.1. La ubicación y el local 
“Un taller de mecánica automotriz basa su éxito en dos cuestiones fundamentales: 
el sitio donde se emplaza y su local. ¿Dónde te conviene instalar un taller? ¿Cómo 
saber si ese lugar va a influir positivamente en tus negocios? ¿Va a llegar suficiente 
volumen de clientela para hacer rentable el taller de mecánica automotriz que has 
decidido montar?”19 
No obstante a la incorporación de un taller de motos existen diferentes condiciones 
para el desarrollo de dicha actividad, que son: ruidos, residuos, contaminación 
ambiental, etc. así como por las características del local, acceso directo desde la 
vía pública, superficie suficiente, etc. Esto hace que su ubicación habitualmente se 
                                            
19 Autos Soportes “Como Montar tu Propio Taller de Mecánica Automotriz” {En línea}. {Enero 07 de 
2017}. Disponible en: (www.autosoporte.com/blog-automotriz/item/319-como-montar-tu-propio-
taller-de-mecanica-automotriz ) 
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encuentre fuera de los núcleos urbanos, en polígonos industriales o en las afueras 
de la localidad. En este caso, la tienda será ubicada dentro de la localidad. 
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4. FACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA Y JURÍDICA DE LA NUEVA IDEA DE 
NEGOCIO 
 
4.1. TIPO DE SOCIEDAD 
En la sociedad actual podemos encontrar diversos tipos de sociedades, como lo 
son: cooperativas, sociedad por acción simplificada, sociedad responsabilidad 
limitada, entre otras. 
Para el Taller Automotriz optamos por ser persona natural, ya que si facturamos IVA 
nuestro servicio sería más costoso y la idea de empresa es obtener ingresos ya que 
el servicio es económico y de buena calidad; comúnmente en este tipo de negocios 
todos los comerciantes inician siendo un régimen simplificado, porque los 
proveedores ofrecen a menor valor y dan buenos descuentos a los comerciantes. 
Pero a largo plazo la idea de negocio va a crecer lo que nos convertirá en sociedad 
ya mencionadas al comienzo del texto, porque siendo una persona jurídica 
obtenemos más beneficios y así será una empresa con más trayectoria y mayor 
reconocimiento a nivel departamental. 
4.2. OBLIGACIONES DERIVADAS DE LA CREACIÓN DE LA UNIDAD 
PRODUCTIVA 
Para abrir una empresa en la ciudad de Pereira, se deben cumplir con los siguientes 
requisitos establecidos por la Cámara de Comercio de Pereira:  
Trámites ante la Cámara de Comercio para la creación de empresa y matrícula del 
establecimiento  
Con base en la Ley 232 de 1995 y demás normas concordantes es obligatorio para 
el ejercicio del comercio, que todos los establecimientos abiertos al público reúnan 
los siguientes requisitos:  
 
4.2.1. Cumplir con las normas de uso del suelo  
Comprende la verificación de la ubicación del establecimiento y su actividad a 
desarrollar, cumpliendo con las normas urbanísticas del (P.O.T) y sus decretos 
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complementarios, informándole al comerciante sobre la conformidad o no en el uso 
del suelo (Este trámite no tiene ningún costo). 
 
4.2.2. Cumplir con las condiciones sanitarias  
Descritas por la Ley 9ª de 1979 y las demás normas vigentes sobre la materia.  
Comprende todas las normas de higiene y sanidad que deben tener en general los 
establecimientos y los requisitos básicos que deben cumplir todos los 
establecimientos cuando su actividad está relacionada con el consumo y la 
manipulación de alimentos (Este trámite no tiene ningún costo).  
 
4.2.3. Cumplir con las normas mínimas de seguridad  
Abarca las medidas mínimas de seguridad, que deben tener en sus locales 
comerciales, tales como: extintores, botiquín, señalización, y adecuada estructura 
del cableado eléctrico, entre otros.  
 
4.2.4. Cancelar el valor correspondiente a Derechos de Autor  
El Artículo 159 de la Ley 23 de 1982, ordena que quien en su establecimiento posea 
medios de radiodifusión, debe pagar la autorización para comunicar la música 
legalmente.  
 
4.3 PLANEACIÓN  
“La planeación o planeamiento es un accionar que está vinculado a planear. Este 
verbo, por su parte, consiste en elaborar un plan.”20 
Para hablar de una planeación, debemos de tener presente la estructura 
organizacional; podemos hablar también organización de trabajo dentro del taller 
pero en esta ocasión se mencionara la planeación para el buen funcionamiento de 
dicho taller y tener un mejor desempeño estratégicamente. 
Como plan se implementara ser una empresa de más personas que maquinas, ya 
que con ello daremos oportunidades de trabajo y será de mayor competitividad 
                                            
20 “Definición de planeación” {En línea}. {Junio 03 de 2017}. Disponible en: 
(www.definicion.de/planeacion/) 
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logrando así alcanzar una alta rentabilidad y sostenernos en el mercado, para lograr 
tener un alto índice de empleados se tomara alrededor de dos años y así poder ir 
capacitando a nuestros empleados. 
Dentro de tener un gran equipo de trabajo cabe decir que la empresa se enfocara 
en los arreglos de las motos, pero pasados los años se pretende que sea un taller 
donde se pueda vender, arreglar y pintar motocicletas, ya que aumentaría el 
volumen de motocicletas y aumentarían los ingresos del taller; para llegar a este 
punto necesitaremos de la ayuda de nuestros clientes, es decir, que sigan visitando 
el taller que nos pidan cosas nuevas. 
El plan será empezar con la actual idea de negocio que es la venta de insumos y el 
arreglo de dichas motos, al transcurrir un año conseguir una persona que se 
encargue del embalaje de las motos e ir creciendo en este ámbito con el personal 
especializado.  
 
4.4. AMBIENTAL  
4.4.1. Cumplir con las normas ambientales exigidas por la CARDER  
La licencia ambiental se define como la autorización para ejecutar una obra o 
actividad sujeta al cumplimiento por el beneficiario de los requisitos que la misma 
establezca en relación con la prevención, mitigación, corrección, compensación y 
manejo de los efectos ambientales de la obra o actividad autorizada.  
Se exige licencia ambiental en los casos taxativamente enunciados en los artículos 
8 y 9 del Decreto 1220 de abril de 2005, modificados por el Decreto 500 de 2006.  
Luego de que el Nuevo empresario haya formalizado su empresa ante la Cámara 
de Comer de Pereira, éste también adquiere unos compromisos con ella, los cuales 
son:  
• Renovar el registro mercantil entre el 1 de Enero y el 31 de Marzo de cada año.  
• Informar los cambios que realice en desarrollo de su actividad comercial: cambio de 
dirección, actividad, nombre del establecimiento, compraventas de establecimiento 
y cese de actividades (Cancelación matrícula).  
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• Presentar y pagar la declaración del impuesto municipal de Industria y Comercio 
según corresponda, conforme a la clasificación a la cual pertenezca.  
• Presentar la declaración de Retención a título del impuesto de Industria y Comercio 
(RETEICA) (Solo Agentes Retenedores) teniendo en cuenta el calendario tributario 
de esta entidad.  
• Informar los cambios que realice en desarrollo de su actividad comercial y el cese 
de actividades, dentro de los plazos establecidos por el Estatuto Tributario (Acuerdo 
41 de 2012).  
 
4.4.2. Norma Técnica Colombiana (NTC) 5771  
Con base en las Norma Técnica Colombiana 5771 dada por Icontec (2010, pp.1-2) 
se darán la definiciones de los requisitos que esta norma establece para la gestión 
del servicio en establecimientos que cumplen la función de reparación y 
mantenimiento preventivo y correctivo de vehículos automotores. (Icontec, 2010, 
pp.1)  
- Calidad de servicio. Capacidad para satisfacer las expectativas y requisitos de los 
clientes durante la actividad y la prestación de los servicios adicionales.  
- Capacidad de atención. Máximo número de automotores que el establecimiento 
pueda arreglar en una hora dentro de sus instalaciones.  
- Cliente. Persona natural o jurídica que requiere y recibe un servicio de reparación 
del vehículo automotor.  
- Competencia. Conjunto de destrezas y conocimientos necesarios para desarrollar 
adecuadamente la actividad de reparación y mantenimiento del vehículo.  
- Compromisos adquiridos. Obligaciones adquiridas, se incluyen los relacionados 
con la satisfacción de los clientes, los servicios adicionales, las quejas y 
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reclamaciones, las cantidades entregadas a cuenta, los plazos máximos para 
solucionar una queja o reclamación, y similares.  
- Comunicación. Información suministrada sobre cualquier aspecto relacionado con 
la actividad de venta y el propio establecimiento, así como la información 
proporcionada por los clientes durante la actividad de venta.  
- Credibilidad. Efecto obtenido mediante la honradez, veracidad y sinceridad 
mostrada por el personal del establecimiento a los clientes.  
- Comprensión del cliente. Capacidad para identificar las características, 
expectativas y necesidades de los clientes.  
 
- Fiabilidad. Capacidad para ejecutar el servicio prometido sin errores y haciendo 
las cosas bien desde el principio.  
- Instalaciones. Conjunto de dependencias del establecimiento necesarias para 
desarrollar la actividad de arreglo de vehículos automotores. Entre las instalaciones 
más frecuentes se encuentran, sala de proceso, sala de espera y administración.  
- Mantenimiento correctivo. Reparación inmediata de los vehículos que presenten 
fallas o desperfectos de cualquier naturaleza.  
- Mantenimiento preventivo. Intervenciones efectuadas en los vehículos tendientes 
a precaver el deterioro o falla del vehículo, y garantizar su funcionalidad en óptimas 
condiciones de operación.  
- Personal del establecimiento. Son todas las personas implicadas en la actividad 
del servicio de reparación y mantenimiento de automóviles, entre otros: la 
administración, los operarios, los técnicos y similares.  
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- Seguridad. Inexistencia de peligros o riesgos que atenten contra la integridad física 
de los clientes o de sus bienes en el establecimiento comercial.  
- Establecimiento. Construcción o instalación de carácter permanente, destinada al 
ejercicio regular de actividades de reparación y mantenimiento de vehículos.  
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5. FACTIBILIDAD FINANCIERA 
 
 
5.1. INVERSIÓN  
“Se denomina inversión inicial a la cantidad de dinero que es necesario invertir para 
poner en marcha un proyecto de negocio”21. 
Para iniciar un negocio en primer lugar se debe realizar una inversión, con la cual 
se conseguirán aquellos recursos necesarios para mantener en funcionamiento 
dicho negocio. Se espera que luego de la inversión realizada, en los periodos 
posteriores se espera recuperar dicha inversión, retornándonos una cantidad de 
dinero significativa con la cual justificar la inversión y obtener ganancias. 
En el taller automotriz, discriminamos la inversión inicial de la siguiente manera:  
Un inventario de insumos donde se encontrara discriminado lo necesario en 
repuestos para suplir las necesidades y de los moteros; las herramientas inevitables 
que debe tener todo taller automotriz para su buen desempeño en el servicio y por 
último se invirtió en la estantería para ofrecer y que los moteros vean todo nuestros 
insumos para atraerlos más. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                            
21 “Inversión Inicial” Definición {En línea}. {Julio 33 de 2017}. Disponible en: 
(www.wikipedia.org/wiki/Inversi%C3%B3n_inicial ) 
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Tabla 10 Balance general inicial 
BALANCE GENERAL INICIAL 
 
31 DE DICIEMBRE DE 2017 
 
 Valores 
Activo  
Disponible $         2.000.000 
Inventario $         9.602.245 
  
Total activo corriente $     11.602.245 
 
Propiedad planta  y equipo  
Maquinaria de Producción $       14.507.000 
Total activo no corriente $     14.507.000 
  
Total activo $     26.109.245 
 
Pasivo  
Obligaciones financieras L.P. $       10.000.000 
Total pasivo $     10.000.000 
 
Patrimonio  
Capital $       16.109.245 
Total patrimonio $     16.109.245 
  
Total pasivo + patrimonio $     26.109.245 
  
Fuente: Elaboración propia 
 
En la tabla 10 se observa cada ítem como fue invertido o las deudas que se 
adquirieron, para llegar a esta inversión y deuda se realizó mediante un estudio de 
mercadeo en el área automotriz, específicamente en taller de motos y para ser más 
aceptos se hizo en el sector donde se va adquirir el taller, ya que podíamos hacer 
visitas de campo y llegar a valores exactos y cantidades. 
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Para dar inicio y empezar con la inversión de insumos, lubricantes, herramientas, 
estanterías se tenía presupuestado un capital de $ 16.109.245 pero debido a las 
inversiones de maquinaria e insumos se debió tomar un crédito con el banco 
Davivienda por $10.000.000, la deuda se adquirió por cinco años, de la cual se debe 
tener que mensualmente se debe pagar un monto es decir tener un cálculo de la 
amortización de dicho préstamo (Ver anexo amortización crédito). 
De igual forma se llevó a cabo la inversión de insumos que son todos los repuestos 
que nos sirven para abrir las puertas al público y prestar un buen servicio técnico, 
al comienzo se puede observar una inversión pequeña, pero en si no es pequeña 
porque con esa cantidad se pueden atender las necesidades de los clientes; para 
llegar a esas cantidades se consultó con expertos y con personas del sector donde 
se van abrir las puertas. (Ver anexo inventario de insumos). Para un taller automotriz 
específicamente un taller de motos; se debe tener claro las necesidades de los 
moteros, es decir, a parte de insumos que son los repuestos que se necesitan para 
mejoras de dichas motos se necesitan lubricantes, aceites, entre otros (Ver anexo 
aceites y lubricantes). 
Dentro del cual se hace un análisis y se saca un inventario de aceites y lubricantes 
ya que al realizar las encuestas (Ver anexo formato encuesta), es decir, el trabajo 
de campo observamos que el cambio de aceite como el de lubricantes es el más 
común entre los moteros, por día se recibe alrededor de  tres moteros para cambio 
de aceite, para determinar este monto de moteros, se realizaron visitas a diferentes 
talleres automotriz y en cada visita se observó que alrededor del día ingresaban 
como mínimo dos o tres moteros a realizar cambios de aceites, lubricantes o hacer 
cambio de aguas para batería, es decir, que en la semana (diciendo como semana 
de lunes a sábado en un horario de 8:00 AM a 7:00 P)  sería un total de quince 
personas y si al mes serian 450 moteros con un costo de mano de obra (Ver anexo 
mano de obra) por valor de $5.000 por cliente lo que quiere decir por este servicio 
estaríamos ganando alrededor de $2.250.000 más el valor del aceite que depende 
del cilindraje y la marca que desee utilizar cada motero. 
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Con el inventario de insumos lo que son los repuestos para todo tipo de motos y con 
los aceites se inicia la atención a los moteros y para esta inversión se fueron 
alrededor de $9.602.245. 
Como toda empresa para iniciar sus labores y ofrecerles un buen servicio a los 
clientes se necesita de materiales, instalaciones, herramientas; porque sin ellas no 
sería posible prestar un servicio se deben tener las herramientas, es decir, los 
utensilios necesarios, para ello se hizo una inversión de herramientas de trabajo 
(ver anexo herramientas de trabajo). 
Para llevar a cabo la apertura del taller automotriz se cuenta con  de herramientas 
básicas (Ver anexo herramientas básicas)  y dentro de estas se compran unas cajas 
de herramientas, para ello se adquieren tres cajas las cuales contienen todo lo que 
se ve en el anexo; cada caja cuesta $2.400.000 es decir, que en las tres cajas 
haríamos una inversión de $7.200.000. 
Adicional a la caja de herramientas se deben tener las herramientas de bancos (ver 
anexo herramientas de bancos), se entiende como herramientas de bancos a todas 
aquellas que son maquinaria pesada para la instalación o desinstalación de ciertas 
partes de las motocicletas, para estas herramientas solo de a una herramienta ya 
que de a una se puede subsistir en el negocio la inversión total de estas 
herramientas de banco, fue de $2.975.000. 
Por otro lado todo taller automotriz necesita de herramientas neumáticas (ver anexo 
herramientas neumáticas) de las cuales se hizo la inversión de las herramientas 
necesaria para poder ofrecer a los moteros todos los servicios y beneficios que trae 
consigo tener dichas herramientas. 
Se entiende por herramientas neumáticas; “estas herramientas funcionan gracias a 
la neumática. Esta es una rama de la tecnología que emplea aire comprimido (una 
forma de almacenar energía mecánica) para producir trabajo útil, por ejemplo, a los 
efectos de imprimir una fuerza y/o desplazar objetos.”22 
 
                                            
22 De máquinas y herramientas “¿Que son las herramientas neumáticas y cómo funcionan?” {En 
línea}. {Julio 23 de 2017}. Disponible en: (www.demaquinasyherramientas.com/herramientas-
electricas-y-accesorios/herramientas-neumaticas-introduccion ) 
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Concluyendo con la inversión de herramientas, nos encontramos por ultimo con las 
herramientas especializadas (ver anexo herramientas especializadas) que son con 
el fin de colocar o quitar ciertas partes de la motocicleta. 
Y se queda con un disponible en caja menor de $2.000.000 donde será para suplir 
necesidades, que pueden ser para comprar insumos o aceites que no se tengan en 
el momento o para diversos gastos del taller automotriz ya que si pagamos de 
contado los proveedores nos ofrecen descuentos inmediatos lo cual sería una 
ganancia en el taller. 
 
5.2. COSTOS  
Se entiende por costos “el gasto económico que representa la fabricación de un 
producto o la prestación de un servicio. Al determinar el costo de producción, se 
puede establecer el precio de venta al público del bien en cuestión (el precio al 
público es la suma del costo más el beneficio)”23. Teniendo una definición clara de 
lo que es un costo, podemos decir que los costos del taller automotriz se pueden 
identificar que son todos los costos en los que incurrimos como el personal, la 
depreciación de los equipos, entre otros. 
 
5.2.1. Costos directos 
Se entiende por costos directos que  “son los cargos por concepto de material, de 
mano de obra y de gastos, correspondientes directamente a la fabricación o 
producción de un artículo determinado o de una serie de artículos o de un proceso 
de manufactura”24. Se da por entendido que en el taller de motos automotriz no se 
derivaran costos directos ya que todos los productos del taller serán comprados 
hechos y directamente a los proveedores. 
Se pueden dar costos directos mediante la mano de obra de nuestros mecánicos 
ya que serán los encargados de hacerles el mantenimiento a las motocicletas o de 
repararlas si están averiadas; para la determinar la mano de obra de nuestros 
                                            
23 Definición “costo” {En línea}. {Agosto 10 de 2017}. Disponible en: (www.definicion.de/costo/ ) 
24 Definición.org “definición de costos directos” ” {En línea}. {Agosto 12 de 2017}. Disponible en: 
(www.definicion.org/costos-directos ) 
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mecánicos, se halló mediante un estudio en campo, donde se decía cuanto costaba 
cada mantenimiento o reparación. 
 
Tabla 11 Mano de obra directa 
Cambios Mantenimientos 
Nombre Valor Nombre Valor 
Cambio de aceite $    5.000 
Mantenimiento 
generas $ 120.000 
Cambio de espejos $    3.000 Bajada de motor $ 100.000 
Cambios de Frenos c/u $    5.000 - - 
Cambio de cadena $  50.000 - - 
Cambio bombillos de farola $    4.000 - - 
Cambio de Kit de arrastre $  10.000 - - 
Cambio de Clocht $    2.500 - - 
Cambio de válvulas $  60.000 - - 
Fuente: elaboración propia 
 
Bien está dicho este es el costo de la mano de obra, se puede ver que los cambios 
son de un costo muy bajo, pero a este costo se le suma el precio de venta de los 
repuestos o lubricantes que necesite el cambio, en cambio los mantenimientos ya 
son un poco más costos ya que son mantenimientos generales los cuales van 
acompañados de igual forma de cambio de repuestos y lubricantes lo que nos puede 
dejar una buena ganancia en el momento de realizar un cambio o mantenimiento 
de motocicleta. 
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5.2.2. Costos indirectos 
Los costos indirectos son “los de recursos que son necesarios para desarrollar las 
actividades de producción, comercialización o apoyo, pero que no se puede 
identificar o medir exactamente cuánto de ellos contiene cada producto”25. 
Por lo tanto los costos indirectos de nuestro taller se determinaron que serían los  
servicios públicos que se derivan el agua y la energía que están alrededor de 
$200.000 pero determinando que es un costo indirecto y podría ser variable ya que 
cada mes no se puede estimar que se va a gastar la misma cantidad de agua o de 
energía. 
 
5.2.3. Depreciación  
“La depreciación es el mecanismo  mediante el cual se reconoce el desgaste y 
pérdida de valor que sufre un bien o un activo por el uso que se haga de él”26. 
Para la depreciación de todas nuestras herramientas y estantería, se decidió hacerlo 
mediante la depreciación de línea recta ya que este será una depreciación constante 
ya que el activo sufre un desgaste constante porque estará en uso todas las 
herramientas todos los días a cada hora lo que nos dará un valor que se ajusta a la 
realidad. (Ver anexo depreciación) 
 
5.3. GASTOS 
“Un gasto es un egreso o salida de dinero que una persona o empresa debe pagar 
para acreditar su derecho sobre un artículo o a recibir un servicio”27. 
 
5.3.1. Gastos de personal 
El personal con el que se contara en el primer año estará conformado únicamente 
de por tres mecánicos y un vendedor, los cuales recibirán su respectivo sueldo 
                                            
25 Gerencie.com “clasificación de los costos” {En línea}. {Agosto 12 de 2017}. Disponible en: 
(www.gerencie.com/clasificacion-de-los-costos.html ) 
26 Gerencie.com “depreciación” {En línea}. {Agosto 12 de 2017}. Disponible en: 
(www.gerencie.com/depreciacion.html ) 
27 Wikipedia “gasto” {En línea}. {Agosto 12 de 2017}. Disponible en: 
(www.es.wikipedia.org/wiki/Gasto ) 
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estimado en $1.285.714 respectivamente sujeto a las diferentes condiciones 
prestacionales que derivan del salario. 
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Tabla 12 Gastos laborales 
Personal 
Sueldo 
Mensual 
Auxilio de 
Transporte 
Salud        
8,5% 
Pensión 
12% 
ARP      
1% 
Caja de 
Compensación 
4% 
Cesantías 
8,33% 
Prima 
8,33% 
Intereses 
Cesantías 
12% 
Vacacione
s 4,66% 
Total 
costo 
Mecánico 1   1.285.714         83.140    109.286   154.286     13.423       51.429   114.071   114.071   13.688      59.914  
  
1.342.176  
Mecánico 2   1.285.714         83.140    109.286   154.286     13.423       51.429   114.071   114.071   13.688      59.914  
  
1.342.176  
Mecánico 3   1.285.714         83.140    109.286   154.286     13.423       51.429   114.071   114.071   13.688      59.914  
  
1.342.176  
Vendedor   1.285.714         83.140    109.286   154.286     13.423       51.429   114.071   114.071   13.688      59.914  
  
1.342.176  
Fuente: elaboración propia
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5.3.2. Impuestos 
 
Para iniciar labores por ley en una empresa se deberá pagar la inscripción al registro 
mercantil (formulario), certificado registro mercantil, certificado matricula 
comerciante, certificado matricula establecimiento y tarifa de registro de la matricula 
mercantil; todos estos impuestos a cargo son los debidamente necesarios para 
emprender el legal funcionamiento de la empresa, en el primer año de 
funcionamiento del  taller de motos automotriz de acuerdo a los ingresos obtenidos 
se deberá pagar por impuesto de industria y comercio el porcentaje de la actividad 
313 y sumado a esto se tendrá en cuenta el pago anual de impuesto de renta que 
corresponde al 34% de la utilidad. 
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5.4. INGRESOS  
Los ingresos están conformados por la venta de insumos y cuya demanda está 
calculada en el 48% de la venta de repuestos y lubricantes para dichas motocicletas. 
Para ello se determinó el margen de ganancia que fue determinado mediante la 
inversión que se realizó, cuyos ingresos aumentaran año tras año con un 
incremento del 10%; tal incremento se llevó a cabo mediante el estudio económico 
del sector automotriz que un 10% se podrán cubrir deudas y comprar más 
inventario. 
 
Tabla 13 Presupuesto de ingresos 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
MARGEN 
DE 
GANANCIA 
VALOR 
VENTA 
UNIDAD 
3000 20E50 4T 1 LT 24  $   16.960   $    407.040  18%  $  20.000  
DOT 40.5 LT 2  $   13.360   $       26.720  20%  $  16.000  
5100 15W50 4T 1 LT 6  $   19.504   $    117.024  13%  $  22.000  
7100 10W40 4T 4 LT 1  $   96.976   $       96.976  11%  $ 108.000 
KIT SM LED 
MOTOCICLETA 12V 
30W 
2  $   42.000   $       84.000  10%  $  46.200  
KIT MOTO UNIVERSAL 
12V BL 
3  $   38.000   $    114.000  15%  $  43.700  
EXPLORADORA 
UNIVERSAL AZUL 
1  $   10.648   $       10.648  15%  $  12.200  
EXPLORADORA 
UNIVERSAL CAMBIO 
DE LUZ 
1  $   12.896   $       12.896  16%  $  15.000  
EXPLORADORA 
UNIVERSAL BLANCA 
1  $   10.648   $       10.648  14%  $  12.100  
BOMBILLO H7 1  $     6.000   $         6.000  13%  $    6.800  
BOMBILLO 12V STOP 10  $        260   $         2.600  15%  $       300  
BOMBILLO T5 CUÑA 
BAYONETA 
50 
 $           
96  
 $         4.800  108%  $       200  
BOMBILLO 
DIRECCIONAL 
40  $        285   $       11.400  75%  $       500  
Fuente: elaboración propia  
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Tabla 14 Presupuesto de ingresos 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
MARGEN 
DE 
GANANCIA 
VALOR 
VENTA 
UNIDAD 
BOMBILLO 
DIRECCIONAL PATA 
ROTADA 
10  $        266   $         2.660  88%  $       500  
BOMBILLO 
DIRECCIONAL PATA 
ROTADA PULSARRI 
20  $        233   $         4.660  115%  $       500  
BOMBILLO TABLERO 100  $        140   $       14.000  400%  $       700  
BOMBILLO SEÑAL 60  $        640   $       38.400  56%  $    1.000  
BOMBILLO SIN PUNTA 10  $        950   $         9.500  58%  $    1.500  
BOMBILLO CON PUNTA 20  $     1.250   $       25.000  44%  $    1.800  
BOMBILLO SEÑAL 
FAROLA 
30  $     1.150   $       34.500  161%  $    3.000  
BOMBILLO HIR HAL T-A 25  $     3.900   $       97.500  13%  $    4.400  
LED BASE CUÑA 5  $     2.800   $       14.000  14%  $    3.200  
LED BASE BAYONETA 18  $     2.644   $       47.592  10%  $    2.900  
LED STROBER 6  $   10.010   $       60.060  10%  $  11.000  
STOP LASER BLANCO 2  $     7.000   $       14.000  14%  $    8.000  
STOP LASER ROJO 2  $     5.748   $       11.496  11%  $    6.400  
STOP LASER ROJO-
AZUL 
2  $     8.830   $       17.660  14%  $  10.100  
CINTA LED  2  $     6.000   $       12.000  10%  $    6.600  
STROBER FLASHER 2  $     4.719   $         9.438  12%  $    5.300  
DIRECCIONAL LED 
NARANJA 
2  $     6.800   $       13.600  13%  $    7.700  
TERMINAL NACHO 
CILINDRICO COBRE 
1000  $           30   $       30.000  567%  $       200  
Fuente: elaboración propia 
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Tabla 15 Presupuesto de ingresos 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
MARGEN 
DE 
GANANCIA 
VALOR 
VENTA 
UNIDAD 
TERMINAL HEMBRA 1/4 
COBRE 
1000  $           36   $       36.000  456%  $       200  
TERMINAL HEMBRA 1/8 
COBRE 
1000  $           29   $       29.000  590%  $       200  
TERMINAL NACHO 1/8 
COBRE 
1000  $           25   $       25.000  700%  $       200  
GUAYA ACEÑERADOR 
AK 110 
3  $     1.515   $         4.545  12%  $    1.700  
GUAYA VELOCIMETRO 
AK 125 
3  $     2.115   $         6.345  13%  $    2.400  
GUAYA CLUTCH AK 
125 
3  $     1.825   $         5.475  15%  $    2.100  
GUAYA 
ACELERADORA BOXR 
CT 100 KTEC MODELO 
VIEJO 
2  $     1.515   $         3.030  12%  $    1.700  
GUAYA FRENO 
DELANTERO 
3  $     2.880   $         8.640  15%  $    3.300  
GUAYA 
ACELERADORA 
BOXER 100 PLTINO 
3  $     2.997   $         8.991  13%  $    3.400  
GUAYA VELOCIMETRO 
BOXER  100 CT TEC 
3  $     2.420   $         7.260  12%  $    2.700  
GUAYA 
ACELERADORA 
DISCOVER 
1  $     1.373   $         1.373  17%  $    1.600  
GUAYA 
ACELERADORA 
PULSAR 135 
1  $     2.115   $         2.115  13%  $    2.400  
GUAYA 
ACELERADORA 
PULSAR 180 
1  $     1.118   $         1.118  16%  $    1.300  
Fuente: elaboración propia 
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Tabla 16 Presupuesto de ingresos 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
MARGEN 
DE 
GANANCIA 
VALOR 
VENTA 
UNIDAD 
GUAYA CLUTCH EC 
100  
2  $     2.338   $         4.676  11%  $    2.600  
GUAYA CLUTCH 
SPLENDOR 100 
2  $     1.462   $         2.924  16%  $    1.700  
BOMBA FRENO 
DELANTERO METAL 
ROSCA SIN 
MANIGUETA 
2  $   13.750   $       27.500  16%  $  16.000  
BOMBA FRENO 
DELANTERO PLASTICA 
ROSCA SIN 
MANIGUETA 
2  $   12.500   $       25.000  20%  $  15.000  
ESPEJO ROSCA 1  $   11.900   $       11.900  18%  $  14.000  
MANIGUETA FRENO 
DISCO VIVAX115 
4  $     2.750   $       11.000  16%  $    3.200  
FILTRO DE ACEITE 
CON RESORTE BOXER 
10  $     1.600   $       16.000  13%  $    1.800  
CADENA GAVIRIA  27  $   16.720   $    451.440  14%  $  19.100  
CUNA DE DIRECCION 
RX 
4  $     9.238   $       36.952  15%  $  10.600  
CUNA DIRECCION 
KEYMAN  
4  $   12.300   $       49.200  10%  $  13.500  
EMPAQUE CLUTCH 
BWS YW125 
11  $     3.410   $       37.510  11%  $    3.800  
EMPAQUE CULATA 
RX115 ALUMINIO 
4  $        860   $         3.440  16%  $    1.000  
EMPAQUE CULATA 
DTK125 ALUMINIO 
5  $        860   $         4.300  16%  $    1.000  
KIT MEDIO AK110 5  $     4.721   $       23.605  14%  $    5.400  
KIT MEDIO RX115 
COMPLEMENTADO 
2  $     2.961   $         5.922  11%  $    3.300  
KIY COMPLETO YD110 
LIBERO 
3  $     5.832   $       17.496  29%  $    7.500  
KIT COMPLETO RX115 3  $     5.680   $       17.040  29%  $    7.300  
Fuente: elaboración propia 
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Tabla 17 Presupuesto de ingresos 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
MARGEN 
DE 
GANANCIA 
VALOR 
VENTA 
UNIDAD 
KIT COMPLETO 
DT125K 
3  $     6.240   $       18.720  28%  $    8.000  
ABRAZADERAS 
UNIVERSALES 
2  $     3.000   $         6.000  13%  $    3.400  
BUJIA 60  $     5.100   $    306.000  12%  $    5.700  
CINTA AISLANTE TESA 
18MMx5MTS 
120  $        799   $       95.880  13%  $       900  
SILICONA x 50 
LOCTITE ULTRA GRAY 
5  $     6.897   $       34.485  12%  $    7.700  
SILICONA x 50 
LOCTITE 
TRANSPARENTE 
2  $     2.414   $         4.828  12%  $    2.700  
SILICONA x 50 
LOCTITE ROJA 
2  $     2.414   $         4.828  12%  $    2.700  
SILICONA x 50 
LOCTITE NEGRA 
2  $     2.414   $         4.828  16%  $    2.800  
AMARRA 3.6x15 CM 
NEGRA 
1  $     2.156   $         2.156  11%  $    2.400  
AMARRA 3.6x20 CM 
NEGRA 
1  $     2.692   $         2.692  15%  $    3.100  
AMARRA 3.6x25 CM 
NEGRA 
1  $     2.864   $         2.864  15%  $    3.300  
AMARRA 3.6x30 CM 
NEGRA 
1  $     4.176   $         4.176  13%  $    4.700  
AMARRA 3.6x35 CM 
NEGRA 
1  $     6.360   $         6.360  15%  $    7.300  
CINTA DE TEFLON 10  $        254   $         2.540  18%  $       300  
CABLE VEHICULAR 
N°18 BLANCO-AZUL-
NARANJA-CAFÉ-
NEGRO-AMARILLO-
VERDE-LILA 
8  $   15.517   $    124.136  14%  $  17.700  
BANDA C70 20  $     7.190   $    143.800  13%  $    8.100  
BANDA C90 50  $     6.990   $    349.500  10%  $    7.700  
BANDA SPLENDOR 30  $     7.790   $    233.700  13%  $    8.800  
BANDA DT 100-125 50  $     8.090   $    404.500  10%  $    8.900  
Fuente: elaboración propia 
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Tabla 18 Presupuesto de ingresos 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
MARGEN 
DE 
GANANCIA 
VALOR 
VENTA 
UNIDAD 
BANDA BWS 125 20  $     9.690   $    193.800  10%  $  10.700  
BANDA AKT 125 20  $     7.390   $    147.800  11%  $    8.200  
BANDA PULSAR 180T 30  $     7.890   $    236.700  13%  $    8.900  
BANDA GP 125 15  $     7.890   $    118.350  12%  $    8.800  
PASTILLA BWS 5  $     8.590   $       42.950  16%  $  10.000  
PASTILLA PULSAR 5  $     7.190   $       35.950  67%  $  12.000  
FILTRO 65-500 20  $     6.000   $    120.000  13%  $    6.800  
FILTRO 65-12 
VSTROM 
6  $   15.000   $       90.000  15%  $  17.300  
VALVULA DE ADMIIS 
MOTO AX 100 
5  $     7.586   $       37.930  13%  $    8.600  
WUASA ZINCADAS 440  $        330   $    145.200  21%  $       400  
PAQUETE DE 
BAILENES 
2  $     1.500   $         3.000  13%  $    1.700  
ARANDELA 400  $        116   $       46.400  72%  $       200  
BRISTO CON CABEZA 690  $     2.247   $ 1.550.430  16%  $    2.600  
ESTUFA EXTRIA 670  $        860   $    576.200  16%  $    1.000  
HEXAGONAL MM 100  $     1.664   $    166.400  8%  $    1.800  
TUERCA HEX MM 800  $        791   $    632.800  14%  $       900  
CORTA FRIO 1  $     7.000   $       7.000  13%  $    7.900  
Fuente: elaboración propia 
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Tabla 19 Presupuesto de ingresos Aceites y Lubricantes 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
MARGEN 
DE 
GANANCIA 
VALOR 
VENTA 
UNIDAD 
4T CELERITY TERPEL 
20W50 TITANIO X 12/4 12  $   14.510   $    174.120  24%  $  18.000  
2T CELERITY TERPEL 
FD X 12/4 CUARTOS 12  $   14.360   $    172.320  25%  $  18.000  
2T CELERITY TERPEL 
FD X 24 PINTAS 12  $     7.905   $       94.860  77%  $  14.000  
ACEITE YAMALUBE 
4T X 12 CUARTOS 12  $   14.200   $    170.400  27%  $  18.000  
ACEITE YAMALUBE 
2T X 12 CUARTOS 12  $   14.200   $    170.400  27%  $  18.000  
ACEITE YAMALUBE 
TRANSMISION X 24 23  $     4.200   $       96.600  138%  $  10.000  
2 TIEMPOS 30:1 X 48 
PINTAS 24  $     4.050   $       97.200  147%  $  10.000  
2 TIEMPOS 30:1 X 24 
CUARTOS 12  $     7.150   $       85.800  110%  $  15.000  
HIDRAULICO ISO 68 X 
24 CUARTOS 6  $   10.000   $       60.000  60%  $  16.000  
HIDRAULICO 10X24 
CUARTOS 6  $     5.000   $       30.000  160%  $  13.000  
ELECTROLITO PARA 
BATERIA X 30 UDS 6  $     1.900   $       11.400  163%  $    5.000  
AGUA PARA BATERIA 
COFRE 550CCX24 6  $        862   $         5.172  248%  $    3.000  
GRASA ROJA AAX48 
LIBRAS 6  $     2.450   $       14.700  104%  $    5.000  
MOBIL SUPER 4T 1  $   15.500   $       15.500  68%  $  26.000  
SHELL ADVANVE 4T 
AX5 20W50 CUARTO 1  $ 249.400   $    249.400  20%  $ 300.000 
Fuente: elaboración propia 
 
Como se observa en la tabla 19 ese fue el trabajo de campo realizado con el cual 
se determinó el margen de ganancia para poder obtener un valor de venta y adquirir 
ingresos en el taller de motos automotriz  que nos cubran la deuda adquirida y 
demás costos y gastos relacionados con el taller. 
 
5.5. ANÁLISIS PROYECCIÓN FINANCIERA 
Un análisis financiero “se trata del análisis que se desarrolla para anticipar cuáles 
serán las eventuales ganancias o pérdidas de un proyecto comercial. A partir de 
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una proyección financiera, un empresario o un emprendedor cuentan con 
información valiosa para tomar decisiones sobre sus negocios”28. 
Teniendo claro el fin del análisis que trata de saber si el taller de motos automotriz 
es un negocio viable y si dejara rentabilidad para la toma de decisiones y en cinco 
años ser un taller reconocido en la zona. Para ellos se llevó a cabo el análisis de 
flujos de caja, estados de resultados y balance proyectado a cinco años ya que es 
el propósito de dicha investigación. 
 
5.5.1. Incrementos anuales y financiación  
Se estima un porcentaje de crecimiento en los ingresos, gastos y capital de trabajo 
de acuerdo al estudio de campo realizado en el taller automotriz de motos, estos 
porcentajes serian de: 
 
Tabla 20 Porcentajes de incrementos 
BASES Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Incremento ingresos  7% 10% 10% 10% 10% 
Incremento gastos  8% 8% 8% 8% 8% 
Incremento en el K de T  10% 10% 10% 10% 10% 
Fuente: elaboración propia 
 
Se explicara el porqué del incremento de cada una de las bases; el incremento de 
ingresos se estima del 7% para el primer año y del año dos hasta el quinto se estima 
un incremento del 10% de acuerdo a las visitas en otros talleres automotriz han 
crecido las ventas en años anteriores, de acuerdo al crecimiento en las ventas de 
motos y que en este sector se ha incrementado el flujo de motos,  por esta razón se 
estima el mismo crecimiento de este porcentaje dentro de los cinco años. 
Se estima el incremento en los gastos del 8% de acuerdo al incremento de los 
servicios en los otros talleres automotrices y del arriendo del local. 
                                            
28 Definición de “proyección financiera”. {En línea}. {Agosto 12 de 2017}. Disponible en: 
(www.definicion.de/proyeccion-financiera/ ) 
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Y para el capital de trabajo se estimó el 10% de acuerdo al flujo de caja del primer 
año, donde se evidencio un monto en la utilidad que nos permite dar destino de un 
porcentaje para el capital de trabajo y seguir dejando Utilidad para el negocio y el 
socio; Dicha utilidad ira dirigida para la manutención y compra de la propiedad, 
planta y equipo, ya que el incremento del capital de trabajo se manejara en los 
diferentes procesos que se tiene en la empresa para sobrellevar cualquier percance 
obtenido y a la vez suministrar más productos cuando se necesiten. 
 
En el campo de la financiación se deja claro que se realizó un préstamo de 
$10.000.000 con el banco Davivienda, donde este dinero está dirigido  cubrir los 
inicios del taller automotriz de motos, como se muestra a continuación los costos 
que se tendrán con este préstamo. 
 
Tabla 21 Financiación deuda bancaria 
CONCEPTO Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Desembolso 10.000.000      
Saldo 10.000.000 8.861.097 7.397.888 5.518.028 3.102.874 -0 
Pago 
Intereses 
 
-
2.405.803 
-
2.081.498 
-
1.664.847 
-1.129.553 -441.833 
Amortización 
Capital 
 
-
1.138.903 
-
1.463.208 
-
1.879.860 
-2.415.154 
-
3.102.874 
Seguro De 
Vida 
 -111.000 -98.000 -64.000 -34.000 -12.000 
Total cuota  
-
3.655.707 
-
3.642.707 
-
3.608.707 
-3.578.707 
-
3.556.707 
Fuente: Banco Davivienda 
 
Como se evidencia en la tabla 21 se obtiene un desembolso por parte del banco de 
$10.000.000 en el año 0, allí es donde se invierte; en el año 1 se muestra que el 
saldo a la culminación de ese año será por valor de $8.861.097, donde con la cuota 
se estaría pagando únicamente de capital $1.138.903, teniendo presente que en 
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años posteriores este monto ira aumentando ya que se está pagando una cuota fija 
donde esta cuota abarca el pago de los intereses y amortización del capital, variara 
con la suma del seguro de vida dado que el seguro de vida no va incluido en la cuota 
financiera, el restante estaría dirigido al pago de intereses y seguro de vida estos 
dos irán disminuyendo a medida que se va pagando las cuotas, toda vez que el 
monto de los mismos vendría siendo el saldo del año anterior. 
 
5.5.2. Utilidad neta, flujo de caja operación, flujo de caja del proyecto 
 
Tabla 22 Utilidad neta, flujo de caja operación, flujo de caja del proyecto 
CONCEPTO Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Utilidad Neta - 2.379.802 3.915.357 5.692.224 7.724.523 10.002.430 
Flujo de Caja 
Operación 
- 2.644.224 4.350.396 6.324.694 8.582.803 11.113.811 
Flujo de Caja 
del Proyecto 
-
16.109.245 
1.484.000 3.074.150 4.920.822 7.038.544 34.154.157 
Fuente: elaboración propia 
 
Como se puede ver en la tabla 22, el proyecto genera utilidades desde el primer año 
de funcionamiento; dentro de los cinco años proyectados nunca se obtiene perdida. 
Así mismo, se puede analizar el comportamiento del flujo operacional, el cual está 
siempre en crecimiento demostrando así la liquidez del taller de motos automotriz a 
lo largo de los cinco años proyectados. 
La evaluación financiera se realizó por medio del VPN (Valor presente Neto) y la 
TIR (Tasa interna de retorno), teniendo en cuenta el costo del capital promedio 
ponderado ya que existen diferentes fuentes de financiación para financiar los 
activos. 
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Ilustración 13 Cálculo del costo de capital 
 
Fuente: modelo desarrollado por Ricardo Calderón 
 
Luego de calcular el WACC (costo promedio de capital) mediante el modelo de 
Ricardo Calderón, nos ayuda a determinar que el taller de motos automotriz; en 
“cuanto a los activos es la tasa que se debe usar para descontar el flujo de caja 
esperado, desde el pasivo es el costo económico para el taller de traer capital al 
sector y en cuanto a la inversión es el retorno que se espera para seguir invirtiendo 
en patrimonio”29.  
De acuerdo a la tasa encontrada con el WACC, la utilizamos para tener en 
conocimiento el retorno del capital esperado y así saber en cuento tiempo se estará 
recuperando la inversión, estaremos utilizando estos valores dados para reinvertir 
en el capital de trabajo e ir aumentando el patrimonio para prestar un mejor servicio 
a los clientes. 
Determinando dicho valor se proyecta la inversión a cinco años donde se pretende 
cubrir la deuda adquirida con el Banco Davivienda, esta deuda no se cubrirá con las 
utilidades obtenidas ya que con estas se reinvertirán y se reutilizaran en el capital 
                                            
29Consejo técnico de la contaduría “Activos y pasivos financieros”. {En línea}. {Julio 23 de 2017}. 
Disponible en: (www.ctcp.gov.co/puerta/athena/_files/docs/1472852055-7456.pdf )  
Cálculo del Costo de Capital
Modelo desarrollado por Ricardo Calderón M.
Nombre Valor Tipo Tasa Tasa (EA) Cargar DTF (EA) Inflación Devaluación
Banco Davivienda 10.000.000,0 FIJA 28,48% EFE 28,5% SI 3,40%
EFE NO Historicos
EFE NO Inflación COL Inflación US Dev. Teórica
NO
NO
NOM NO Kd
NOM NO 28,48%
 D/(D+P) Kdt ($)
Deuda 10.000.000,0 38,30% 18,79% WACC ($)
Patrimonio 16.109.245,0
 D+P 26.109.245,0  P/(D+P) Ke ($) 22,58%
61,70% 24,94%
Tasa Moneda Tasa en $
Retorno Mercado (Rm) 18,00% $ 18,00% En Términos
Tasa Libre Riesgo (Rf) 1,07% $ 1,07% Reales
18,55%
D/P 0,621 Prima ($)
Prima Mercado ($) 16,93% Empresa
Tasa Impuestos 34,0% Beta Apalancado 1,410 23,87% WACC*Capital 5.896.407,3
Beta Operativo 1,000 UODI 3.401.369,0
EVA -2.495.038,3
ricald@yahoo.com
ª£KcK#
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de trabajo, toda vez que si se paga con antelación dicha deuda se estaría perdiendo 
el beneficio de la tasa preferencial ofrecida por el banco. 
 
5.5.2.1. Estado de resultados proyectado 
 
Con el estado de resultado proyectado se podrá determinar si es viable seguir en 
operación con el curso normal que se estipula o si hay que modificar algo, en el 
caso del taller de motos automotriz se puede identificar que la proyección elaborada 
abarca ampliamente lo deseado, como se verá a continuación. 
Tabla 23 Estado de resultados proyectado 
CONCEPTO Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingreso 
Operacional 
  
     
485.525.340  
     
534.077.874  
     
587.485.662  
     
646.234.228  
     
710.857.651  
-Costo   
     
390.381.402  
     
429.419.542  
     
472.361.497  
     
519.597.646  
     
571.557.411  
-Gasto 
Operacional 
  
       
80.024.432  
       
86.426.387  
       
93.340.498  
     
100.807.738  
     
108.872.357  
-Depreciación   
         
1.690.700  
          
1.690.700  
          
1.690.700  
          
1.690.700  
          
1.690.700  
-Registro Y 
Certificados 
  
             
363.400  
             
363.400  
             
430.400  
             
430.400  
             
500.400  
-Impuesto de 
IND y CIO 
  
         
3.398.677  
          
3.738.545  
          
4.112.400  
          
4.523.640  
          
4.976.004  
Utilidad 
Operativa 
  
         
9.666.729  
       
12.439.300  
       
15.550.168  
       
19.184.105  
       
23.260.780  
-Interés y Cuota   -3.655.707 -3.642.707 -3.608.707 -3.578.707 -3.556.707 
Utilidad antes de 
Impuestos 
  
         
6.011.022  
          
8.796.593  
       
11.941.461  
       
15.605.398  
       
19.704.073  
-Impuestos   
         
2.043.747  
          
2.990.842  
          
4.060.097  
          
5.305.835  
          
6.699.385  
Utilidad Liquida   
         
3.967.274  
          
5.805.751  
          
7.881.364  
       
10.299.562  
       
13.004.688  
-Reservas legal   
             
396.727  
             
580.575  
             
788.136  
          
1.029.956  
          
1.300.469  
Utilidad Neta   
         
3.570.547  
          
5.225.176  
          
7.093.228  
          
9.269.606  
       
11.704.219  
Fuente: elaboración propia 
 
Según como se vio en la tabla 23, el ingreso operacional en el primer año aumentó 
un 7% toda vez que amigos, conocidos, parientes y el aumento en la circulación de 
motos por el sector hizo que se aumentara dicho margen, por ende lo predestinado 
para el primer año que iba a ser únicamente el punto de equilibrio resulto siendo 
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mayor a él, se va a demostrar cómo se había estipulado el punto de equilibrio en el 
primer mes, este fue superado cuando se hizo la proyección del primer año. 
 
En el rubro del gasto operacional se encuentra todos los gastos variables y fijos 
como lo son el pago de nómina, pago del arriendo y el pago de los servicios. 
En el rubro de la depreciación se visualiza que al pasar los años sigue siendo igual, 
ya que la depreciación se elaboró mediante line recta y en el transcurso de estos 
años se cree y se estipula que no se va a necesitar ni compra ni venta de los 
mismos.  
 
En cuanto a los registros y certificaciones de Cámara de Comercio y durante los 
cuatro años es la misma cantidad dado que el incremento de los activos se 
encuentra dentro del mismo rango y ya para el último año se puede visualizar que 
como el activo pasa al otro rango aumenta el valor del registro mercantil. 
 
Tabla 24 Tarifas renovaciones Cámara de Comercio 
 
Entidades sin ánimo de lucro, Comerciantes Personas Naturales y Jurídicas 
Rango de activos (SMMLV) 
Tarifas en SMMLV 
Mayor a Menor o igual a 
$22.869.228 $24.344.661 $276.000 
$24.344.662 $25.820.095 $286.000 
$25.820.096 $38.361.284 $335.000 
$38.361.285 $51.640.190 $402.000 
$51.640.191 $64.181.379 $472.000 
$64.181.380 $77.460.285 $542.000 
$77.460.286 $90.739.191 $617.000 
$90.739.192 $103.280.380 $686.000 
$103.280.381 $116.559.286 $761.000 
 
Fuente: Cámara de Comercio Pereira 
 
 82 
 
El impuesto de Industria y Comercio se basa en el ingreso operacional de la 
empresa sacándole a este un porcentaje que viene siendo del 7 por mil esta razón, 
el aumento en el impuesto es proporcional al aumento de los ingresos. 
 
Para culminar la explicación sobre el estado de resultados proyectado nos 
basaremos en el rubro de la reserva legal donde esta equivale al 10% de la utilidad 
liquida o la utilidad después de impuestos, la reserva legal está destinada para 
sobrellevar la autofinanciación y la cobertura de futuras perdidas. 
 
5.5.2.2. Flujo de caja operacional proyectado 
 
Con este flujo se puede proyectar el ingreso de caja de los siguientes años y así 
tener en conocimiento si dicho proyecto tiene rentabilidad en algún año o si se tiene 
que refinanciar más adelante, en el taller de motos automotriz se reflejan ganancias 
desde el primer año y va aumentado en los siguientes años, como se puede detallar 
a continuación. 
 
Tabla 25 Flujo de caja operacional proyectado 
CONCEPTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos 
Operacionales 
485.525.340 534.077.874 587.485.662 646.234.228 710.857.651 
-Costos 390.381.402 429.419.542 472.361.497 519.597.646 571.557.411 
-Egresos 
Operacionales 
80.024.432 86.426.387 93.340.498 100.807.738 108.872.357 
-Impuesto ind 
y comercio 
3.398.677 3.738.545 4.112.400 4.523.640 4.976.004 
-Registro y 
Certificaciones 
363.400 363.400 430.400 430.400 500.400 
-Depreciación 1.690.700 1.690.700 1.690.700 1.690.700 1.690.700 
- Impuestos 2.043.747 2.990.842 4.060.097 5.305.835 6.699.385 
- Intereses -2.516.803 -2.179.498 -1.728.847 -1.163.553 -453.833 
- Amortización 
a K 
-1.138.903 -1.463.208 -1.879.860 -2.415.154 -3.102.874 
Flujo de Caja 
Operación 
3.967.274 5.805.751 7.881.364 10.299.562 13.004.688 
Fuente: elaboración propia 
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5.5.2.3. Flujo de caja de proyecto 
 
Este flujo me demuestra como el proyecto en sus diferentes periodos tiene ingresos 
o perdidas, en la empresa de motos automotriz representa en la tabla que se tienen 
flujos de positivos mínimos en los primeros años, con un periodo de 5 años para 
recuperar la inversión y como al final de los 5 años se liquida la empresa se obtiene 
un mayor incremento en las ganancias, con esto se puede decir que es viable 
invertir en la empresa de motos automotriz y seguir su rumbo sin la necesidad de 
liquidarla y así poder obtener mayores incrementos en las utilidades de la inversión. 
 
Tabla 26 Flujo de caja del proyecto 
CONCEPTO Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
-Inv. 
Prop. 
Planta y Equipo 
-
14.507.000 
     
-Inv. 
 Capital de 
Trabajo 
-
11.602.245 
-
1.160.225 
-
1.276.247 
-
1.403.872 
-
1.544.259 
- 
Préstamo 10.000.000      
+Flujo de Caja 
Operación 
-
16.109.245 
2.807.050 4.529.505 6.477.493 8.755.304 13.004.688 
+Venta Activos      6.053.500 
+ 
Liquidación 
Capital de T. 
     16.986.847 
Flujo de Caja 
del Proyecto 
-
16.109.245 
2.807.050 4.529.505 6.477.493 8.755.304 36.045.035 
Fuente: elaboración propia 
 
5.5.2.4. Saldo por recuperar 
 
Después de haber hecho la inversión inicial se debe estipular en cuanto tiempo se 
recupera dicha inversión, pero los valores que resultan de los flujos de caja 
proyectados hay que traerlos a valor presente y así poder conocer en cuantos 
periodos se recupera dicha inversión con rentabilidad, según el taller de motos 
automotriz la inversión inicial se recupera con una pequeña rentabilidad en el año 
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quinto, este valor excluye la liquidación del taller, por ende en el año sexto si se 
proyectara estaría obteniendo mejor rentabilidad y sostenibilidad del taller sin 
necesidad de una reinversión toda vez que la deuda ya se culminó en el año quinto 
y este dinero se destinaria para compra de activos. 
 
Tabla 27 Saldo por recuperar 
CONCEPTO Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
PAGAR 5 años $2.289.974 $3.014.473 $3.516.803 $3.877.866 $4.698.961 
Saldo por 
Recuperar 
$0 $2.289.974 $5.304.447 $8.821.250 $12.699.116 $17.398.077 
Fuente: elaboración propia 
 
5.7. INDICADORES 
Para poder mostrar la estructura financiera del taller de motos automotriz se debe 
realizar una serie de indicadores ilustrando detalladamente si es viable o no viable 
invertir en dicho talle, como lo veremos a continuación. 
 
5.7.1. INDICADORES FINANCIEROS 
 
Este pull de indicador muestra como el taller de motos automotriz con diferentes 
fuentes externas que puede influir en este, de tal manera que la información 
resultante da con mayor exactitud la rentabilidad y efectividad en el uso de los 
recursos. 
 
5.7.1.1. EVA  
 
El taller de motos automotriz genera EVA o rentabilidad cuando en el año a observar 
se detalla que tiene utilidad, dicha utilidad debe de ser afectada por los activos y 
costo de capital, para el año uno este taller no es rentable debido a que las ventas 
aún están bajas todo porque el taller apenas está iniciando sus actividades y es 
nueva en el sector aunque está por encima del punto de equilibrio; en el segundo 
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año y en los siguientes se puede denotar que  ya es rentable, toda vez que los 
gastos siguen constantes y tanto como las ventas aumentan el activo incrementa, 
se observa que el valor del taller en estos periodos ya es rentable. 
 
Tabla 28 EVA 
FORMULA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Utilidad 
Antes de 
Impuestos - 
(Activo X 
Costo de 
Capital) 
-$308.915 $1.296.811 $2.840.028 $4.410.888 $5.866.750 
Fuente: elaboración propia 
 
5.7.1.2. Contribución marginal 
 
La contribución marginal se basa en descontarle a los ingresos los costos y gastos 
variables y con dichos resultados se destinan para los costos y gastos fijos y para y 
con el sobrante para la rentabilidad o utilidad. 
 
Tabla 29 Contribución marginal 
FORMULA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Ingresos 
Operacionales 
- Costos y 
Gastos 
Variables 
$28.319.506 $32.487.945 $37.180.147 $42.457.042 $48.386.338 
Fuente: elaboración propia 
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Como se observa en la tabla 28 se puede expresar que los ingresos aumentan 
sustancialmente y los costos-gastos variables tienen una menor influencia en estos 
generando mayor flujo de dinero para cubrir los costos fijos, como estos no varían 
en los diferentes años la utilidad y rentabilidad estaría creciendo exponencialmente. 
 
5.7.1.3. EBITDA 
 
Dicho indicador nos demuestra si el taller de motos automotriz nos genera flujo de 
caja durante los años proyectados. 
 
Basándose en la utilidad operativa y aumentándole todo lo que no represente 
egreso de caja, ni los gastos financieros da como resultado el flujo de caja real que 
tiene en capacidad de general el taller, como se puede observar el EBITDA del taller 
siempre es positivo, con esto se puede determinar que el taller está generando un 
buen flujo de caja para cubrir todas las necesidades que surjan en el transcurso de 
los días.  
 
Tabla 30 EBITDA 
FORMULA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Utilidad 
Operativa + 
Depreciación 
+ 
Amortización 
+ 
Provisiones 
$10.218.525 $12.666.792 $15.361.008 $18.459.650 $21.848.606 
Fuente: elaboración propia 
 
 
 87 
 
5.7.1.4. Estructura financiera 
 
Se determina que parte del taller está siendo financiado por deuda o por el capital 
del socio, así se puede detallar con más facilidad cada peso invertido si se debe 
proyectar a pagar o puede generar rentabilidad; en el primer año el taller está 
financiado su mayor parte por el capital del socio y en el transcurso de los años este 
aumenta dado que la deuda se va cancelando en el trascurso de dichos años, 
dejando por completo la financiación del taller en manos del socio. 
 
Tabla 31 Estructura financiera 
FORMULA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Pasivo 
0,32 0,22 0,14 0,06 0,00 
Activo 
Patrimonio 
0,68 0,78 0,86 0,94 1,00 
Activo 
Fuente: elaboración propia 
 
5.7.2. INDICADORES DE EFICIENCIA 
 
Estos indicadores determinan la productividad del taller de motos automotriz 
midiendo la obtención de resultados en el cumplimiento de sus objetivos, se 
concentra en el cómo se hicieron las cosas y en los recursos utilizados para llegar 
al final del proceso. 
 
5.7.2.1. Rotación de activos 
 
Con este indicador se puede detallar cuanta rentabilidad y utilidad o pérdida se 
obtiene en la inversión de los activos, ya sea activos comprados al inicio del periodo 
o en transcurso de este; se mide en cuantía de pesos por ende se puede observar 
que en el primer año se genera $17 a cada peso de activo. 
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Tabla 32 Rotación de activos 
FORMULA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Ventas Netas 
17 16 15 13 12 
Activo Total 
Fuente: elaboración propia 
 
5.7.2.2. Margen bruto de utilidad 
 
Se puede encontrar el porcentaje de cuánto va dirigido de las  ventas a los gastos 
operacionales y no operacionales, en el taller de motos automotriz se detalla que en 
el transcurso de los años este porcentaje permanece continuo debido a que el 
aumento presupuestado para los gastos durante este ejercicio fue constante. 
 
Tabla 33 Margen bruto de utilidad 
FORMULA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Utilidad Bruta 
19,60% 19,60% 19,60% 19,60% 19,60% 
Ventas Netas X 100 
Fuente: elaboración propia 
 
5.7.3. INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO 
 
Con estos indicadores se puede saber si cuanto del taller está financiado por 
terceros, con esto se puede suponer si el taller de motos automotriz puede proyectar 
una deuda o si por bien dicho debe refinanciarse con capital. 
 
5.7.3.1. Endeudamiento 
 
Se establece en terminología de pesos, donde por cada peso invertido en el activo 
cuanto de ello es de la empresa y cuanto es de terceros, por ende en este taller se 
ve reflejado que en el primer año y en los consiguientes la influencia de la deuda 
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sobre los activos van disminuyendo; desde el comienzo se denota que el taller sigue 
teniendo poder de endeudamiento, a su vez como refleja un manejo del flujo de caja 
operacional optimo  se puede proyectar que el endeudamiento si es requerido es 
viable, seguro y confiable para los terceros poner su dinero en este taller. 
 
FORMULA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Pasivo Total con 
Terceros 0,32 0,22 0,14 0,06 0,00 
Activo Total 
Fuente: elaboración propia 
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CONCLUSIONES 
 
Con el presenta trabajo se puede concluir que el montaje del taller automotriz y 
venta de insumos, ubicado en el barrio cuba de la ciudad de Pereira es viable, 
tomando como base el estudio de mercado y teniendo en cuenta las condiciones 
del mercado y del sector. 
 
Se presenta como una excelente alternativa para los moteros de las ciudades de 
Pereira, Dosquebradas y Cuba, debido a que en la ciudad se encuentran pocos 
lugares de confianza para los propietarios de los vehículos tal como se evidencio en 
el trabajo de campo.   
 
Un taller especializado con un enfoque hacia la calidad, cumplimiento y relación 
precio al servicio prestado es una necesidad y deseo para muchos de los 
propietarios de motos, ya que estas fueron los factores más relevantes para los 
encuestados, lo que nos permite confirmar que la política de la compañía dirigida 
hacia estos factores es el acertado y del mismo modo decir que va a tener una 
buena acogida para los clientes.   
 
Gracias al gran crecimiento que se ha visto en los últimos años en el mercado de 
las motos en la ciudad de Pereira, se puede concluir que de igual forma se 
presentará un crecimiento en la demanda de servicios mecánicos de manteamiento 
y reparación de motos, lo cual se puede evidenciar a la hora de ir a un taller de 
motos y observar que siempre hay vehículos en espera para realizar su respectiva 
reparación.   
 
Además de las pocas barreras de entradas que existen en el mercado para este tipo 
de negocios, se presenta como una ventaja, al igual a largo plazo se puede convertir 
en desventaja por la entrada de nueva competencia, es por tal razón que lo más 
importante es la fidelización, crear un lazo de confianza con el cliente, el cual se 
logrará gracias a la política de calidad de la empresa.   
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Por ultimo teniendo en cuenta el análisis financiero, el estudio de mercado se puede 
llegar a la conclusión de que el montaje del taller automotriz y venta de insumos, 
ubicado en el barrio cuba de la ciudad de Pereira es un proyecto de emprendimiento 
viable, como se observaron en los flujos de caja es un proyecto a mediano plazo el 
cual requiere de un tiempo para obtener clientes y realizar todo el proceso de 
fidelización permitiendo un crecimiento significativo en los ingresos de la empresa. 
Además de la propuesta de valor innovadora en el sector en donde muchos de los 
talleres que se encuentran en la ciudad de Pereira no les importa el servicio y en 
ocasiones aprovechan de sus clientes, para finalizar, la política de calidad que 
posee el taller va a provocar cambios en el sector por medio de su efectividad y 
acogida por sus clientes. 
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RECOMENDACIONES 
 
De acuerdo a los objetivos específicos estipulados y su desarrollo durante el trabajo 
se pueden extraer las siguientes recomendaciones: 
 
Utilizar diferentes medios de publicidad, como lo son pendones, volantes, tarjetas 
entre otros y así llegar a tener más acogida en los diferentes sectores de la ciudad. 
 
Tener presente que se debe capacitar al personal constantemente para poder 
brindar un servicio de calidad, ya que se tiene una gran competencia en el sector 
dado que esta competencia tiene más experiencia lo que hace que sea de alto nivel. 
 
Seguir con el mismo Pull de proveedores ya que estos son de alta calidad y 
confiables, ya que no sería viable bajar los costos utilizando otros proveedores dado 
que se estaría perdiendo calidad en los productos utilizados y estos conlleva a que 
los clientes pongan en duda los objetivos del taller. 
 
Pagar la deuda con alteración con las ganancias obtenidas y no adquirir utilidad 
durante los primeros años; así el taller coge una estabilidad financiera en estos 
periodos y así al proyectarse con mejores activos se podrá atender a los moteros 
brindándoles un mejor servicio. 
 
Realizar un trabajo en equipo cuando el mantenimiento o cambio de algún elemento 
de la motocicleta sea de gran complejidad y donde se debe prestar mayor atención 
es decir en el caso de motocicletas de alto cilindraje dado que donde se comenta 
un error se incurriría en un gasto mayor para el taller. 
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ANEXOS 
Anexo 1 Encuesta 
UNIVERSIDAD LIBRE SECCIONAL PEREIRA     
ENCUESTA 
Buenos días, de ante mano permítame agradecerle por brindarme un poco de su 
tiempo para contestar esta encuesta, con la cual se está realizando una 
investigación de factibilidad cuyo objetivo es conocer las razones por las cuales 
los dueños de las motos escogen un taller en la ciudad de Pereira para realizar 
mantenimiento preventivo y correctivo. 
 
 
1. Nombre_____________________ 2. Teléfono____________________ 
3. Correo electrónico___________________________________________ 
4.  Género: F ☐ M ☐      5. Edad  ____    6. Estrato socio- económico: ______  
7. Lugar de residencia: Pereira ☐  Dosquebradas  ☐     Cuba ☐   
 
8. A la hora de elegir  un taller de motos, ¿Cuáles de estos elementos considera 
usted más importantes? Organice del 1 a 7, siendo uno nada importante y 7 el 
más importante.  
A. Calidad ☐                            B. Aseo ☐                                C. Garantía ☐ 
D. Cumplimiento ☐                 E. Confianza ☐                         F.  Precio ☐                                        
G. Servicio ☐ 
9. ¿Cuándo su moto se encuentra dañada le gustaría que la recogieran en su 
casa?  SI ☐ NO ☐ 
10. ¿Por qué ve la necesidad de un taller automotriz en Cuba? Marcar solo una 
de las opciones. 
A. Lugar cercano a su residencia ☐   
B. Buen servicio ☐  
 DATOS PERSONALES 
 OBJETIVO DEL ESTUDIO 
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 C. Atención de buena calidad  
D. Precio acorde al trabajo realizado ☐  
11. ¿Con que frecuencia le hace revisiones a su motocicleta? 
A. Semanal ☐                             B. Trimestral ☐  
C. Quincenal ☐                           D. Semestral ☐  
E. Mensual ☐                             F.  Anual ☐ 
A. Bimensual ☐                         H.  Solo cuando lo requiere ☐                        
12. Con respecto a la frecuencia con la que le hace la revisión a su moto ¿Cuánto 
invierte reparando su motocicleta? 
A. 0-50.000 ☐                                   B. 51.000-80.000 ☐   
       C. 81.000-110.000 ☐                        D. 111.000-150.000☐   
        E. Más de 150.000 ☐ 
13. ¿Cuál es el repuesto que manda a cambiar o a revisar con más frecuencia?  
A. Kid arrastre ☐                B. Batería ☐                   C. Cambio de aceite ☐  
D. Bujías ☐                        E. Carburador ☐             F. Filtros ☐   
G. Luces ☐  
14. ¿Qué servicios le gustaría que le brinde el taller de motos? 
_________________________________________________________________
_________________________________________________________________
_________________________________________________________________
_________________________________________________________________
____________________________________________________________ 
 
 
Realizado por: Jennifer Coca Gómez 
Hora de inicio: ________          Hora de finalización: _________ 
 
 
 
GRACIAS POR SU ATENCÓN 
 98 
 
Anexo 2 Insumos 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL 
3000 20E50 4T 1 LT 24  $                     16.960   $             407.040  
DOT 40.5 LT 2  $                     13.360   $               26.720  
5100 15W50 4T 1 LT 6  $                     19.504   $             117.024  
7100 10W40 4T 4 LT 1  $                     96.976   $               96.976  
KIT SM LED 
MOTOCICLETA 12V 30W 
2  $                     42.000   $               84.000  
KIT MOTO UNIVERSAL 
12V BL 
3  $                     38.000   $             114.000  
EXPLORADORA 
UNIVERSAL AZUL 
1  $                     10.648   $               10.648  
EXPLORADORA 
UNIVERSAL CAMBIO DE 
LUZ 
1  $                     12.896   $               12.896  
EXPLORADORA 
UNIVERSAL BLANCA 
1  $                     10.648   $               10.648  
BOMBILLO H7 1  $                       6.000   $                 6.000  
BOMBILLO 12V STOP 10  $                          260   $                 2.600  
BOMBILLO T5 CUÑA 
BAYONETA 
50  $                             96   $                 4.800  
BOMBILLO DIRECCIONAL 40  $                          285   $               11.400  
BOMBILLO DIRECCIONAL 
PATA ROTADA 
10  $                          266   $                 2.660  
BOMBILLO DIRECCIONAL 
PATA ROTADA PULSARRI 
20  $                          233   $                 4.660  
BOMBILLO TABLERO 100  $                          140   $               14.000  
BOMBILLO SEÑAL 60  $                          640   $               38.400  
BOMBILLO SIN PUNTA 10  $                          950   $                 9.500  
BOMBILLO CON PUNTA 20  $                       1.250   $               25.000  
BOMBILLO SEÑAL 
FAROLA 
30  $                       1.150   $               34.500  
BOMBILLO HIR HAL T-A 25  $                       3.900   $               97.500  
LED BASE CUÑA 5  $                       2.800   $               14.000  
LED BASE BAYONETA 18  $                       2.644   $               47.592  
LED STROBER 6  $                     10.010   $               60.060  
STOP LASER BLANCO 2  $                       7.000   $               14.000  
STOP LASER ROJO 2  $                       5.748   $               11.496  
STOP LASER ROJO-AZUL 2  $                       8.830   $               17.660  
CINTA LED  2  $                       6.000   $               12.000  
STROBER FLASHER 2  $                       4.719   $                 9.438  
Fuente: elaboración propia 
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Anexo 3 Insumos 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL 
DIRECCIONAL LED 
NARANJA 
2  $                       6.800   $               13.600  
TERMINAL NACHO 
CILINDRICO COBRE 
1000  $                             30   $               30.000  
TERMINAL HEMBRA 1/4 
COBRE 
1000  $                             36   $               36.000  
TERMINAL HEMBRA 1/8 
COBRE 
1000  $                             29   $               29.000  
TERMINAL NACHO 1/8 
COBRE 
1000  $                             25   $               25.000  
GUAYA ACEÑERADOR 
AK 110 
3  $                       1.515   $                 4.545  
GUAYA VELOCIMETRO 
AK 125 
3  $                       2.115   $                 6.345  
GUAYA CLUTCH AK 125 3  $                       1.825   $                 5.475  
GUAYA ACELERADORA 
BOXR CT 100 KTEC 
MODELO VIEJO 
2  $                       1.515   $                 3.030  
GUAYA FRENO 
DELANTERO 
3  $                       2.880   $                 8.640  
GUAYA ACELERADORA 
BOXER 100 PLTINO 
3  $                       2.997   $                 8.991  
GUAYA VELOCIMETRO 
BOXER  100 CT TEC 
3  $                       2.420   $                 7.260  
GUAYA ACELERADORA 
DISCOVER 
1  $                       1.373   $                 1.373  
GUAYA ACELERADORA 
PULSAR 135 
1  $                       2.115   $                 2.115  
GUAYA ACELERADORA 
PULSAR 180 
1  $                       1.118   $                 1.118  
GUAYA CLUTC PULSAR 
180 
1  $                       1.373   $                 1.373  
GUAYA VELOCIMETRO 
PULSAR 180 
1  $                       1.556   $                 1.556  
GUAYA ACELERADOR 
ECO 100 MODELO VIEJO 
2  $                       1.463   $                 2.926  
GUAYA CLUTCH EC 100  2  $                       2.338   $                 4.676  
GUAYA CLUTCH 
SPLENDOR 100 
2  $                       1.462   $                 2.924  
Fuente: elaboración propia 
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Anexo 4 Insumos 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL 
BOMBA FRENO 
DELANTERO METAL 
ROSCA SIN MANIGUETA 
2  $                     13.750   $               27.500  
BOMBA FRENO 
DELANTERO PLASTICA 
ROSCA SIN MANIGUETA 
2  $                     12.500   $               25.000  
ESPEJO ROSCA 1  $                     11.900   $               11.900  
MANIGUETA FRENO 
DISCO VIVAX115 
4  $                       2.750   $               11.000  
FILTRO DE ACEITE CON 
RESORTE BOXER 
10  $                       1.600   $               16.000  
CADENA GAVIRIA  27  $                     16.720   $             451.440  
CUNA DE DIRECCION RX 4  $                       9.238   $               36.952  
CUNA DIRECCION 
KEYMAN  
4  $                     12.300   $               49.200  
EMPAQUE CLUTCH BWS 
YW125 
11  $                       3.410   $               37.510  
EMPAQUE CULATA 
RX115 ALUMINIO 
4  $                          860   $                 3.440  
EMPAQUE CULATA 
DTK125 ALUMINIO 
5  $                          860   $                 4.300  
KIT MEDIO AK110 5  $                       4.721   $               23.605  
KIT MEDIO RX115 
COMPLEMENTADO 
2  $                       2.961   $                 5.922  
KIY COMPLETO YD110 
LIBERO 
3  $                       5.832   $               17.496  
KIT COMPLETO DT125K 3  $                       6.240   $               18.720  
ABRAZADERAS 
UNIVERSALES 
2  $                       3.000   $                 6.000  
BUJIA 60  $                       5.100   $             306.000  
CINTA AISLANTE TESA 
18MMx5MTS 
120  $                          799   $               95.880  
SILICONA x 50 LOCTITE 
ULTRA GRAY 
5  $                       6.897   $               34.485  
SILICONA x 50 LOCTITE 
TRANSPARENTE 
2  $                       2.414   $                 4.828  
SILICONA x 50 LOCTITE 
ROJA 
2  $                       2.414   $                 4.828  
SILICONA x 50 LOCTITE 
NEGRA 
2  $                       2.414   $                 4.828  
Fuente: elaboración propia 
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Anexo 5 Insumos 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL 
AMARRA 3.6x15 CM 
NEGRA 
1  $                       2.156   $                 2.156  
AMARRA 3.6x20 CM 
NEGRA 
1  $                       2.692   $                 2.692  
AMARRA 3.6x25 CM 
NEGRA 
1  $                       2.864   $                 2.864  
AMARRA 3.6x30 CM 
NEGRA 
1  $                       4.176   $                 4.176  
AMARRA 3.6x35 CM 
NEGRA 
1  $                       6.360   $                 6.360  
CINTA DE TEFLON 10  $                          254   $                 2.540  
CABLE VEHICULAR N°18 
BLANCO-AZUL-NARANJA-
CAFÉ-NEGRO-AMARILLO-
VERDE-LILA 
8  $                     15.517   $             124.136  
BANDA C70 20  $                       7.190   $             143.800  
BANDA C90 50  $                       6.990   $             349.500  
BANDA SPLENDOR 30  $                       7.790   $             233.700  
BANDA DT 100-125 50  $                       8.090   $             404.500  
BANDA BWS 125 20  $                       9.690   $             193.800  
BANDA AKT 125 20  $                       7.390   $             147.800  
BANDA PULSAR 180T 30  $                       7.890   $             236.700  
BANDA GP 125 15  $                       7.890   $             118.350  
PASTILLA BWS 5  $                       8.590   $               42.950  
PASTILLA PULSAR 5  $                       7.190   $               35.950  
FILTRO 65-500 20  $                       6.000   $             120.000  
FILTRO 65-12 VSTROM 6  $                     15.000   $               90.000  
VALVULA DE ADMIIS 
MOTO AX 100 
5  $                       7.586   $               37.930  
WUASA ZINCADAS 440  $                          330   $             145.200  
PAQUETE DE BAILENES 2  $                       1.500   $                 3.000  
ARANDELA 400  $                          116   $               46.400  
BRISTO CON CABEZA 690  $                       2.247   $         1.550.430  
ESTUFA EXTRIA 670  $                          860   $             576.200  
HEXAGONAL MM 100  $                       1.664   $             166.400  
TUERCA HEX MM 800  $                          791   $             632.800  
CORTA FRIO 1  $                       7.000   $                 7.000  
TOTAL  $         8.154.373  
Fuente: elaboración propia 
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Anexo 6 Aceites y lubricantes 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL 
4T CELERITY TERPEL 
20W50 TITANIO X 12/4 
12  $                     14.510   $             174.120  
2T CELERITY TERPEL FD 
X 12/4 CUARTOS 
12  $                     14.360   $             172.320  
2T CELERITY TERPEL FD 
X 24 PINTAS 
12  $                       7.905   $               94.860  
ACEITE YAMALUBE 4T X 
12 CUARTOS 
12  $                     14.200   $             170.400  
ACEITE YAMALUBE 2T X 
12 CUARTOS 
12  $                     14.200   $             170.400  
ACEITE YAMALUBE 
TRANSMISION X 24 
23  $                       4.200   $               96.600  
2 TIEMPOS 30:1 X 48 
PINTAS 
24  $                       4.050   $               97.200  
2 TIEMPOS 30:1 X 24 
CUARTOS 
12  $                       7.150   $               85.800  
HIDRAULICO ISO 68 X 24 
CUARTOS 
6  $                     10.000   $               60.000  
HIDRAULICO 10X24 
CUARTOS 
6  $                       5.000   $               30.000  
ELECTROLITO PARA 
BATERIA X 30 UDS 
6  $                       1.900   $               11.400  
AGUA PARA BATERIA 
COFRE 550CCX24 
6  $                          862   $                 5.172  
GRASA ROJA AAX48 
LIBRAS 
6  $                       2.450   $               14.700  
MOBIL SUPER 4T 1  $                     15.500   $               15.500  
SHELL ADVANVE 4T AX5 
20W50 CUARTO 
1  $                   249.400   $             249.400  
TOTAL      $         1.447.872  
Fuente: elaboración propia 
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Anexo 7 Herramientas básicas 
DESCRIPCIÓN 
CANTIDA
D 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
CAJA DE HERRAMIENTAS 3  $           800.000   $    2.400.000  
DESTORNILLADORES (DOS DE 
PUNTA NUMERO 4, DOS DE PUNTA 
NUMERO 3, DOS DE PUNTA 
NUMERO 2 Y UNO DE PUNTA 
NUMERO UNO (ESTRIA Y PALA), 
DOS DE PUÑO NUMERO 2) 
9     
UNA LLAVE DE ESPANCIBA 
MEDIANA  
1     
UN HOMBRE SOLO 1     
DESTORNILLADOR DE IMPACTO 1     
ALICATER 1     
PINZA PEQUEÑLA 1     
CORTA FRIO  1     
PINZA PELA CABLES 1     
JUEGO DE LLAVES (6, 7, 8, 9, 10, 
11, 12, 13,14 ,15 16 17 18 19 21 22 
24 M.M.) 
      
RACHE DE 1/2 CON COPAS (8 10 11 
12 13 14 15 16 17 18 19 21 22 24 27 
30 32 34 36 M.M.) 
      
EXTENCIONES CORTA Y LARGA  2     
RACHE DE 3/8 CON COPAS (7 8 9 
10 11 12 13 14 M.M ) EXTENCIONES 
LARGA Y CORTA  
2     
COPAS LARGAS DE 1/2 (14 16 17 18 
19 21  
1     
COPAS LARGAS DE 3/8 (8 10 12 13) 1     
ACOPLES 3/8 A MEDIA Y MEDIA A 
3/8 
2     
COPAS DE BRISTOL (4 5 6  1     
LLAVES DE BRISTOL 2 3 4 5 6 8 10  1     
MARTILLOS  1     
TOTAL  $    2.400.000  
Fuente: elaboración propia 
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Anexo 8 Herramientas de banco 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
MESA DE TRABAJO  1  $           300.000   $        300.000  
PRENSA MANUELA NUMERO 8 
MARCA URSUS 
1  $       1.000.000   $     1.000.000  
ESMERIL DOBLE FUNCION  
BLACK&DECKER 
1  $           300.000   $        300.000  
PULIDORA MEDIANA 
BLACK&DECKER 
1  $           180.000   $        180.000  
PULIDORA GRANDE DE 5 
VELOCIDADES 
1  $           400.000   $        400.000  
TALADRO 1  $           200.000   $        200.000  
TESTER  PROVADOR DE 
VOLTAJE 
1  $           100.000   $        100.000  
GATOS FIJOS 2  $             30.000   $          60.000  
GATOS DE GIRO 2  $           120.000   $        240.000  
GATO HIDRAULICO PEQUEÑO 1  $             60.000   $          60.000  
EMBUDOS GRANDE MEDIANO 
PEQUEÑO 
3  $               5.000   $          15.000  
BANQUITOS PARA DESARMAR 
MOTORES 
2  $             60.000   $        120.000  
TOTAL  $     2.975.000  
Fuente: elaboración propia 
 
 
Anexo 9 Herramientas neumáticas 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
COMPRESOR DE DOS HP DE 
FUERZA DE 150 LB A 110 
VOLTIOS  
1 
 $       1.600.000   $     1.600.000  
INSTALACION PARA AIRE 
COMPRIMIDO  
3 
 $           120.000   $        360.000  
PISTOLA NEUMATICA DE 
CUARANTE DE 1/2  
3 
 $           133.333   $        400.000  
RACHER NEUMATICOS 1  $           350.000   $        350.000  
MOTOR TOLL  1  $           250.000   $        250.000  
TALADRO NEUMATICO 1  $           300.000   $        300.000  
ESTRATOR DE ACEITE 1  $       1.800.000   $     1.800.000  
SEGUETA 1  $             12.000   $          12.000  
TOTAL  $     5.072.000  
Fuente: elaboración propia 
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Anexo 10 Herramientas especializadas 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD VALOR UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
ESTRACTORES DE 
VOLANTE 
10  $             50.000   $        500.000  
ESTRACTORES DE 
PASADORES DE 
ARANCILES 
3  $             30.000   $          90.000  
ESTRACOTRES DE UÑA 2  $           100.000   $        200.000  
SOSTENEDOR DE 
CLUCHT 
1  $             60.000   $          60.000  
SOSTENEDOR DE 
VOLANTE 
1  $             40.000   $          40.000  
COPAS TORRE 5  $             50.000   $        250.000  
PINZAS PARA PINES 4  $             15.000   $          60.000  
CORTA CADENA 1  $             40.000   $          40.000  
REMACHADOR DE 
CADENA 
1  $             40.000   $          40.000  
ESTRACTORES DE 
FILTRO DE ACEITE 
2  $           120.000   $        240.000  
PRESAN VALVULAS  2  $             60.000   $        120.000  
HOMBRE SOLO DE 
CADENA 
1  $             50.000   $          50.000  
LLAVES DE GANCHO 
DIFERENTE DIMENSIONES 
5  $             15.000   $          75.000  
JUEGO COPAS DE 
BRISTOL 8 10 12 14 16 18 
20 22 M.M  
1  $           150.000   $        150.000  
JUEGO DE COPAS ESTOR 
8 10 12 14 16 18 20 22 M.M  
1  $           150.000   $        150.000  
INSTALADOR DE 
RODAMIENTO DE 
INSTALACION 
1  $             60.000   $          60.000  
DESTORNILLADOR DE 
PALA EXTRA GRANDE 
NUMERO 98-18 
1  $           250.000   $        250.000  
ALMADANA 20 LB  1  $             60.000   $          60.000  
PROADOR DE CORRIENTE 1  $             15.000   $          15.000  
LLAVE ESPANCIVA 
GRANDE 
1  $             40.000   $          40.000  
CALIBRADOR DE GALGAS 1 $              20.000  $          20.000  
TOTAL  $     2.510.000  
Fuente: elaboración propia 
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Anexo 11 Estantería 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL 
ESTANTES  26*86* 2 MTS 
DE 5 ENTRE CAÑOS 
6  $             40.000   $        240.000  
MOSTRADORES DE 150 
EN ALUMINIO AZUL REY 
4  $           240.000   $        960.000  
MOSTRADOR DE 120 EN 
ALUMINO AZUL REY 
1  $           220.000   $        220.000  
PITUFA EN ALUMIO 1  $           130.000   $        130.000  
TOTAL  $     1.550.000  
Fuente: elaboración propia 
 
Anexo 12 Amortización deuda 
  AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Saldo Inicial 
       
10.000.000  
       
8.861.097  
       
7.397.888  
       
5.518.028  
       
3.102.874  
Cuota Financiera 
          
3.544.707  
       
3.544.707  
       
3.544.707  
       
3.544.707  
       
3.544.707  
Interés 
          
2.405.803  
       
2.081.498  
       
1.664.847  
       
1.129.553  
          
441.833  
Pago capital 
          
1.138.903  
       
1.463.208  
       
1.879.860  
       
2.415.154  
       
3.102.874  
Saldo Final 
          
8.861.097  
       
7.397.888  
       
5.518.028  
       
3.102.874  
-                     
0  
Seguro 
             
111.000  
             
98.000  
             
64.000  
             
34.000  
             
12.000  
Cuota Total 
          
3.655.707  
       
3.642.707  
       
3.608.707  
       
3.578.707  
       
3.556.707  
Fuente: elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 107 
 
Anexo 13 Crédito Banco Davivienda 
Capital  $              10.000.000  
Interés 2,11% 
Meses $60 
Cuota ($ 295.392) 
 
 
Calculo de presupuesto de pago planificado de préstamos financieros 
Cuota 
No 
Saldo 
Inicial 
Cuota 
Financiera 
Interés 
Pago 
capital 
Saldo 
Final 
Seguro 
Cuota 
Total 
1 
       
10.000.000  
                      
295.392  
      
211.000  
           
84.392  
        
9.915.608  
       
10.000  
       
305.392  
2 
         
9.915.608  
                      
295.392  
      
209.219  
           
86.173  
        
9.829.435  
       
10.000  
       
305.392  
3 
         
9.829.435  
                      
295.392  
      
207.401  
           
87.991  
        
9.741.444  
       
10.000  
       
305.392  
4 
         
9.741.444  
                      
295.392  
      
205.544  
           
89.848  
        
9.651.596  
         
9.000  
       
304.392  
5 
         
9.651.596  
                      
295.392  
      
203.649  
           
91.744  
        
9.559.852  
         
9.000  
       
304.392  
6 
         
9.559.852  
                      
295.392  
      
201.713  
           
93.679  
        
9.466.173  
         
9.000  
       
304.392  
7 
         
9.466.173  
                      
295.392  
      
199.736  
           
95.656  
        
9.370.517  
         
9.000  
       
304.392  
8 
         
9.370.517  
                      
295.392  
      
197.718  
           
97.674  
        
9.272.843  
         
9.000  
       
304.392  
9 
         
9.272.843  
                      
295.392  
      
195.657  
           
99.735  
        
9.173.107  
         
9.000  
       
304.392  
10 
         
9.173.107  
                      
295.392  
      
193.553  
         
101.840  
        
9.071.268  
         
9.000  
       
304.392  
11 
         
9.071.268  
                      
295.392  
      
191.404  
         
103.988  
        
8.967.279  
         
9.000  
       
304.392  
12 
         
8.967.279  
                      
295.392  
      
189.210  
         
106.183  
        
8.861.097  
         
9.000  
       
304.392  
13 
         
8.861.097  
                      
295.392  
      
186.969  
         
108.423  
        
8.752.673  
         
9.000  
       
304.392  
14 
         
8.752.673  
                      
295.392  
      
184.681  
         
110.711  
        
8.641.963  
         
9.000  
       
304.392  
15 
         
8.641.963  
                      
295.392  
      
182.345  
         
113.047  
        
8.528.916  
         
9.000  
       
304.392  
16 
         
8.528.916  
                      
295.392  
      
179.960  
         
115.432  
        
8.413.484  
         
8.000  
       
303.392  
17 
         
8.413.484  
                      
295.392  
      
177.525  
         
117.868  
        
8.295.616  
         
8.000  
       
303.392  
18 
         
8.295.616  
                      
295.392  
      
175.037  
         
120.355  
        
8.175.261  
         
8.000  
       
303.392  
Fuente: Banco Davivienda 
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Anexo 14 Crédito Banco Davivienda 
Calculo de presupuesto de pago planificado de préstamos financieros 
Cuota 
No 
Saldo 
Inicial 
Cuota 
Financiera 
Interés 
Pago 
capital 
Saldo 
Final 
Seguro Cuota Total 
19 
         
8.175.261  
                      
295.392  
       
172.498  
         
122.894  
        
8.052.367  
         8.000  
       
303.392  
20 
         
8.052.367  
                      
295.392  
       
169.905  
         
125.487  
        
7.926.880  
         8.000  
       
303.392  
21 
         
7.926.880  
                      
295.392  
       
167.257  
         
128.135  
        
7.798.745  
         8.000  
       
303.392  
22 
         
7.798.745  
                      
295.392  
       
164.554  
         
130.839  
        
7.667.906  
         8.000  
       
303.392  
23 
         
7.667.906  
                      
295.392  
       
161.793  
         
133.599  
        
7.534.307  
         8.000  
       
303.392  
24 
         
7.534.307  
                      
295.392  
       
158.974  
         
136.418  
        
7.397.888  
         7.000  
       
302.392  
25 
         
7.397.888  
                      
295.392  
       
156.095  
         
139.297  
        
7.258.591  
         7.000  
       
302.392  
26 
         
7.258.591  
                      
295.392  
       
153.156  
         
142.236  
        
7.116.355  
         7.000  
       
302.392  
27 
         
7.116.355  
                      
295.392  
       
150.155  
         
145.237  
        
6.971.118  
         6.000  
       
301.392  
28 
         
6.971.118  
                      
295.392  
       
147.091  
         
148.302  
        
6.822.817  
         6.000  
       
301.392  
29 
         
6.822.817  
                      
295.392  
       
143.961  
         
151.431  
        
6.671.386  
         5.000  
       
300.392  
30 
         
6.671.386  
                      
295.392  
       
140.766  
         
154.626  
        
6.516.760  
         5.000  
       
300.392  
31 
         
6.516.760  
                      
295.392  
       
137.504  
         
157.889  
        
6.358.871  
         5.000  
       
300.392  
32 
         
6.358.871  
                      
295.392  
       
134.172  
         
161.220  
        
6.197.651  
         5.000  
       
300.392  
33 
         
6.197.651  
                      
295.392  
       
130.770  
         
164.622  
        
6.033.029  
         5.000  
       
300.392  
34 
         
6.033.029  
                      
295.392  
       
127.297  
         
168.095  
        
5.864.934  
         5.000  
       
300.392  
35 
         
5.864.934  
                      
295.392  
       
123.750  
         
171.642  
        
5.693.292  
         4.000  
       
299.392  
36 
         
5.693.292  
                      
295.392  
       
120.128  
         
175.264  
        
5.518.028  
         4.000  
       
299.392  
37 
         
5.518.028  
                      
295.392  
       
116.430  
         
178.962  
        
5.339.066  
         4.000  
       
299.392  
38 
         
5.339.066  
                      
295.392  
       
112.654  
         
182.738  
        
5.156.328  
         4.000  
       
299.392  
39 
         
5.156.328  
                      
295.392  
       
108.799  
         
186.594  
        
4.969.735  
         4.000  
       
299.392  
Fuente: Banco Davivienda 
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Anexo 15 Crédito Banco Davivienda 
Calculo de presupuesto de pago planificado de préstamos financieros 
Cuota 
N° 
Saldo 
Inicial 
Cuota 
Financiera 
Interés 
Pago 
capital 
Saldo 
Final 
Seguro 
Cuota 
Total 
40 
         
4.969.735  
                      
295.392  
       
104.861  
         
190.531  
        
4.779.204  
         3.000  
       
298.392  
41 
         
4.779.204  
                      
295.392  
       
100.841  
         
194.551  
        
4.584.653  
         3.000  
       
298.392  
42 
         
4.584.653  
                      
295.392  
         
96.736  
         
198.656  
        
4.385.997  
         3.000  
       
298.392  
43 
         
4.385.997  
                      
295.392  
         
92.545  
         
202.848  
        
4.183.149  
         3.000  
       
298.392  
44 
         
4.183.149  
                      
295.392  
         
88.264  
         
207.128  
        
3.976.021  
         2.000  
       
297.392  
45 
         
3.976.021  
                      
295.392  
         
83.894  
         
211.498  
        
3.764.523  
         2.000  
       
297.392  
46 
         
3.764.523  
                      
295.392  
         
79.431  
         
215.961  
        
3.548.562  
         2.000  
       
297.392  
47 
         
3.548.562  
                      
295.392  
         
74.875  
         
220.518  
        
3.328.045  
         2.000  
       
297.392  
48 
         
3.328.045  
                      
295.392  
         
70.222  
         
225.170  
        
3.102.874  
         2.000  
       
297.392  
49 
         
3.102.874  
                      
295.392  
         
65.471  
         
229.922  
        
2.872.952  
         1.000  
       
296.392  
50 
         
2.872.952  
                      
295.392  
         
60.619  
         
234.773  
        
2.638.180  
         1.000  
       
296.392  
51 
         
2.638.180  
                      
295.392  
         
55.666  
         
239.727  
        
2.398.453  
         1.000  
       
296.392  
52 
         
2.398.453  
                      
295.392  
         
50.607  
         
244.785  
        
2.153.668  
         1.000  
       
296.392  
53 
         
2.153.668  
                      
295.392  
         
45.442  
         
249.950  
        
1.903.718  
         1.000  
       
296.392  
54 
         
1.903.718  
                      
295.392  
         
40.168  
         
255.224  
        
1.648.494  
         1.000  
       
296.392  
55 
         
1.648.494  
                      
295.392  
         
34.783  
         
260.609  
        
1.387.885  
         1.000  
       
296.392  
56 
         
1.387.885  
                      
295.392  
         
29.284  
         
266.108  
        
1.121.777  
         1.000  
       
296.392  
57 
         
1.121.777  
                      
295.392  
         
23.670  
         
271.723  
           
850.055  
         1.000  
       
296.392  
58 
            
850.055  
                      
295.392  
         
17.936  
         
277.456  
           
572.599  
         1.000  
       
296.392  
59 
            
572.599  
                      
295.392  
         
12.082  
         
283.310  
           
289.288  
         1.000  
       
296.392  
60 
            
289.288  
                      
295.392  
           
6.104  
         
289.288  
-                     
0  
         1.000  
       
296.392  
Fuente: Banco Davivienda
 110 
 
Anexo 16 Depreciación línea recta 
DESCRIPCIÓN VALOR 
AÑOS 
DEPRECIACIÓN 
DEPRECIACIÓN TOTAL 
DEPRECI
ACIÓN 
VALOR 
EN 
LIBROS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
HERRAMIENTAS 
BASICAS 
       
2.400.000  
5 
          
480.000  
          
480.000  
          
480.000  
          
480.000  
          
480.000  
             
2.400.000  
                   
-    
HERRAMIENTA 
DE BANCO  
       
2.975.000  
10 
          
297.500  
          
297.500  
          
297.500  
          
297.500  
          
297.500  
             
1.487.500  
    
1.487.500  
HERRAMIENTA 
DE NEUMATICA 
       
5.072.000  
10 
          
507.200  
          
507.200  
          
507.200  
          
507.200  
          
507.200  
             
2.536.000  
    
2.536.000  
HERRAMIENTA 
ESPECIALIZADA 
       
2.510.000  
10 
          
251.000  
          
251.000  
          
251.000  
          
251.000  
          
251.000  
             
1.255.000  
    
1.255.000  
ESTANTERIA 
       
1.550.000  
10 
          
155.000  
          
155.000  
          
155.000  
          
155.000  
          
155.000  
                
775.000  
        
775.000  
TOTAL  
       
1.690.700  
       
1.690.700  
       
1.690.700  
       
1.690.700  
       
1.690.700  
    
 
 
 
